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INTRODUCCON

El sistema Educativo Nacional estd conformado por: educacién bdsica, media
superior y superior. La primera estd integrada por tres niveles: preescolar, primaria
y secundaria. A la fecha, la educacién preescolar no es requisito para ingresar a la
primaria.

La educacion primaria se imparte en seis grados para nifios de seis hasta quince
afos de edad y su conclusién, que se acredita mediante un certificado oficial, es
requisito indispensable para ingresar a la educacién secundaria.

La educacion secundaria se imparte en tres grados y su conclusién, que se acredita
mediante certificado oficial, es requisito para ingresa a la educacion media
superior.

El tipo medio superior comprende el nivel de bachillerato y la educacién profesional
técnica. El bachillerato se imparte generalmente en tres grados, aunque existen
casos aislados que cuentan con programas de estudio de dos y cuatro afios; su
certificacion es requisito para ingresar a la educacién de tipo superior, de la que es
formacion propedéutica.

La educacion profesional técnica se imparte en tres grados, aunque existen
programas que se cumplen en dos y_ hasta en cinco afios; su objetivo principal es
la formacion para el trabajo técnico, por lo que los programas son de caracter
terminal, aunque existen instituciones que cuentan con programas de estudios que
permiten a los alumnos obtener el certificado de bachillerato mediante Ia

acreditacion de materias adicionales.



La educacion superior se imparte después del bachillerato. Se conforma por tres
niveles: el técnico superior — también conocido como profesional asociado-, la
licenciatura y el posgrado.

El técnico superior, de caracter terminal, forma profesionistas técnicamente
capacitados para el trabajo con cierto grado de especializacion, en programas de
dos afios de estudio, pero que no alcanzan el nivel de licenciatura.

La licenciatura se imparte en instituciones tecnoldgicas, universitarias y de
formacion de maestros; es de caracter terminal y forma profesionistas en las
diferentes areas del conocimiento con programas de estudios de cuatro afios o

Il

mas.

El posgrado requiere la licenciatura y se divide en estudios de especialidad,
maestria y doctorado; y forma profesionistas con alto grado de especializacion
profesional, que se acreditan mediante un grado académico o un certificado de
especialista.

Modalidades del sistema educativo

De conformidad con el método de ensefianza, el sistema educativo se divide en
dos modalidades: la escolarizada y la no escolarizada. La primera es la de mayor
cobertura, es presencial, pues el alumno asiste a un plantel para cubrir un
programa de estudio de conformidad con un calendario de actividades oficial
previamente definido. '



La modalidad no escolarizada se refiere a la ensefianza abierta o a distancia, es no .
presencial o parcialmente presencial, y se adapta a las necesidades de los usuarios
del servicio. Funcionando con el apoyo de asesores.

Sistema formal de educacion y la capacitacién

En general la ensefianza puede llegar por medio de dos sistemas:
a) El sistema formal de educacion
b) Por medio de la capacitacion

Si hacemos una comparacién entre el sistema formal de educacidn contra un
sistema de educacién por medio de la capacitacién podemos ver las diferencias
que existe entre un método y el otro.

e En la capacitacién la demanda viene de la accién, en la que se detecta la

' carencia de ciertos conocimientos o habilidades para realizar cualquier
actividad. En el sistema formal la demanda es social, la sociedad decidio la
edad de la obligatoriedad escolar.

» El tiempo en el caso de la capacitacién es corto, ya que es necesario responder
a una demanda inmediata, en el que se desea ver los resultados a corto plazo.
En el sistema formal, el lapso de tiempo es muy largo, sin un horizonte
temporal definido para observar los resultados. A los docentes del sistema
formal no se les pide resultados inmediatos en la accién.

e En el sistema formal los chicos vienen a aprender. En el caso de la
capacitacion, los alumnos conocen algo del tema y el interés viene por parte de
ellos.



s Los contenidos de la capacitacién estan vinculados a la accién, tienen que estar
traducidos en términos de accion inmediata.

» El sistema formal considera que la capacitacion es comercial, en consecuencia
poco seria.

e En la capacitacidn, para realizar una accion es imprescindible entender el
proceso educativo no como un proceso guiado desde afuera, sino como un
proceso demandado-estimulado desde adentro.

La accion de las modalidades de educacion (sistema formal y no formal) debe ser
concebida como una suma en donde se conjuguen ambas. Entonces tenemos la
posibilidad de considerar la educacién como algo entero y no como fragmentos: la
educacion formal en el que interviene el docente, y la capacitacion, en el que el
capacitador no es, necesariamente, un profesional con un diploma, pero si con la
preparacion y el lenguaje adecuado para tal fin.

Para conjugar la capacitacion con la educacién formal, a lo largo de este trabajo de
investigacion, se desarrollard un Plan de Negocios cuyo objetivo es sentar las
bases para crear una empresa que de servicio de capacitacion para alumnos de
secundaria y bachillerato.

Hay ciertos principios que deben seqguirse para tener buenos resultados en
cualquier empresa, de los cuales destacan la habilidad y el conocimiento para
realizar negocios rentables a corto y largo plazos, con visidn, misidn y objetivos
claramente definidos, adoptados y comprendidos por todo el personal involucrado.



Debe haber una ideologia basica y un propdsito tan importante como el hecho de
ganar dinero. Debe haber no sélo un conjunto de principios éticos y valores para
tener una empresa con espiritu, sino también un suefio que se quiera convertir en
realidad. Las empresas mas exitosas persiguen un grupo de objetivos, de los
cuales generar utilidades es uno, pero no el tnico.

OBJETIVOS

1. Crear un Plan de Negocios para brindar un servicio de asesoria para
alumnos de bajo nivel académico en las materias de Fisica, Quimica y
Matematicas dentro del sur de la ciudad de México.

2. Dar empleo temporal a 7 alumnos de la Facultad de Ingenieria

3. Lograr entrar al mercade de clases particulares.

a. Proyectar una imagen seria y comprometida
b. Satisfacer la demanda de personal para la capacitacion de alumnos
de secundaria y bachilleratos

4, Tener una guia para el crecimiento de la empresa.

a. Hacer un programa racional y coherente para lograr los ingresos y
beneficios fijados en los tiempos previstos

CONTENIDO DEL TRABAJO ESCRITO DE TITULACION

Planear es una forma de pensar en el futuro de una empresa. Al planear, un
empresario o un emprendedor estd tomando una serie de decisiones anticipadas
acerca de ddnde necesita ir una firma, como llegar hasta alli, y qué acciones ir
realizando durante ese tiempo para reducir la incertidumbre y manejar el riesgo y

las posibilidades de cambio.



El planeamiento es un proceso que consiste en fijar objetivos y decidir cdmo

alcanzarlos.

El plan de negocios que a continuacion se desarrolla es realizado con el fin de
documentar la planificacién. Este es un documento escrito que indica la existencia
de una oportunidad de negocios y que establece cémo se va a trabajar para poder
aprovechar la oportunidad identificada.

Para lograr esto se debe evaluar el sector donde se encuentra y el contexto en el
que va a desarrollar su negocie. El plan de negocios que se desarrolle estard
totalmente condicionado por los supuestos sobre los que se construye.
Al realizar el plan de negocios se pretende analizar el proceso de desarrollo.
Ademas, como el resultado obtenido no es inmutable, es necesario fijar el mejor
camino y la mejor forma de llegar a un objetivo, aunque luego existan
innumerables factores que alteren los cursos planeados. I

El plan de negocios nos permitira evaluar factores criticos como:

» El negocio: cudl es el producto, cudl es el mercado, cudles son las posibilidades
de crecimiento, cudl es la competencia.

« El contexto: Tratar de predecir qué factores pueden cambiar que caen fuera del
control de la empresa.

» Riesgo: deben preverse situaciones en las que las cosas no ocurran de acuerdo a

lo planeado, evaluarse las consecuencias y establecer la respuesta més adecuada.

Dentro de los 5 capitulos siguientes, la tesis ofrece una visién particular del futuro

de la empresa.



El trabajo escrito para titulacion que se presenta contiene una introduccion en la
que se mencionan los tipos de educacion dentro de la Ley General de Educacion,
las modalidades del sistema educativo, el sistema formal de educacion y la
capacitacion, los objetivos del trabajo y el contenido de éste.

Posteriormente, en la definicion del problema se da un panorama general del
problema de reprobacién dentro del sistema educativo nacional a nivel de
secundaria y bachillerato. Se plantea brevemente el objetivo de la tesis y la
manera en la que se piensa resolver este problema, asi como su impacto social.

El capitulo uno es el marco tedrico en el que se basan los principios de operacion

de la empresa en cuanto al sistema de capacitacion.

El segundo capitulo hace referencia a los distintos métodos para la elaboracién de
un Plan de negocio, a los beneficios y ventajas de utilizar un plan de negocios

El tercer capitulo es el desarrollo del plan de negocios. Los temas que abarca son:
la empresa, el mercado, las operaciones, los recursos humanos y la contabilidad y

las finanzas.

El cuarto capitulo muestra los resultados del plan de negocios, con base en los
supuestos en lcs que se desarrollé, mostrando también el porqué el negocio es
viable y econémicamente rentable.

Por UOltimo en el capitulo quinto se muestran dos escenarios diferentes,
modificando las variables mas importantes, que son las ventas y la inversidn. Estos
dos escenarios son el escenario optimista y el escenario en el que el proyecto va

no es viable.



DEFINICION DEL PROBLEMA

En el ciclo escolar 2002-2003 existian en México 5,660,070 alumnos inscrito a nivel
de secundaria y 3,295,272 alumnos en nivel medio superior. De acuerdo con los
indicadores educativos seleccionados por ciclo educativo 2002-2003 del INEGI, la
tasa de reprobacién a nivel de secundaria fue de 18.5%, y a nivel de bachillerato,
la tasa de reprobacion fqe del 53.6%. Esto equivale a 1,047,113 alumnos
reprobados a nivel de secundaria y 1,766,266 alumnos reprobados de nivel
bachillerato. En total 2,813,379 alumnos no aprobadacs.

Esto nos indica que existe la necesidad de un apoyo extra, para estos niveles de
educacién la cual satisfaremos con estudiantes universitarios, quienes apoyaran
directa y exclusivamente a los alumnos con un nivel bajo de aprovechamiento
académico. Déndoles a los alumnos los conocimientos y las herramientas

necesarias para su éxito como estudiantes.

No sélo en México existe un problema de aprovechamiento. Dentro de “/a reunicn
de expertos interacionales sobre la educacion secundaria en el sigo XXI:
tendencias, retos y prioridades, Bejjin, Republica Popular de China, desarrollada
del 21 al 25 de mayo de 20017, los delegados de Bangladesh, manifestaron que el
gasto privado en educacién secundaria y superior se suele mal emplear en clases
particulares para preparar los examenes de los estudiantes.

Las escuelas se han preocupado por dar cursos de regularizacion después de los
horarios normales de clase, sin embargo, esto no satisface la demanda.



El objetivo es apoyar a alumnos de las escuelas de secundaria y bachillerato
particulares que se localizan dentro de las delegaciones:

- Alvaro Obregdn

~ Benito Judrez

-~ Coyoacan

- Magdalena Contreras

~ Tlalpan

Por otra parte, existe un problema social, que es la faita de empleo. En estos dias,
es muy dificil encontrar un trabajo que sea bien remunerado y que permita a los
estudiantes trabajar y a la vez continuar con sus estudios. Los trabajos de medio
tiempo cada vez son mas dificiles de conseguir ya que las empresas necesitan
personas que se comprometan y que tengan disposicion de horario.

Con esto pretendemos ayudar a que los alurnnos de la Facultad de Ingenieria
tengan la oportunidad de trabajar y no descuidar sus estudios al no estar sujetos a
un horario estricto, asi podrdn hacer compatibles el trabajo y la escuela
aprovechando el conocimiento tan basto de las materias de ciencias basicas.

Para esto es necesaria una capacitacion para que puedan transmitir sus
conocimientos a los alumnos. No basta con tener las habilidades para resolver los
problemas de fisica, quimica 0 matematicas, sino que es necesario una formacion
en cuanto a la ensefianza. Por lo que debe darseles una capacitacion, al futuro
instructor para que desarrolle las aptitudes necesarias, con el propdsito de
prepararlo para desempefiar eficientemente las actividades como instructor.



Con esto la Facultad de Ingenieria contara con alumnos que comenzaran a
desarrollarse en el ambito laboral desde el inicio de su carrera, viendo los
resultados de su esfuerzo como estudiante inmediatamente. Sirviendo también
como un estimulo, y evitando la desercién en los semestres de ciencias bésicas.

Al mismo tiempo se les darad otro tipo de formacién, que funcionara como
complemento a su educacién. En la actualidad las empresas requieren no solo de
personal que sepa realizar su trabajo, sino de personas con la habilidad para
transmitir sus conocimientos.



CAPITULO I

MARCO TEORICO PARA LA ENSENANZA GENTRO DE LA
EMPRESA DE SERVICIO DOCENTE

1.1 Introduccion

En la actualidad sabemos que la mente tiene una capacidad casi ilimitada, si
desarrollamos mediante control consciente, centros cerebrales que nos permitan
utilizar poderes que no podemos imaginar.

El cerebro tiene aproximadamente el tamafio de dos manos colocadas una junto a
la otra. El 85% aproximadamente de las neuronas se encuentran en la corteza
cerebral, ésta tiene cuatro areas dominantes:

1. Lébulo frontal: es el encargado de resolver problemas, planeacion y

personalidad.

2. Lobulo parietal: recepcion de la informacion sensorial

3. Lobulo occipital: se encarga de la vision

4. Ldbulo temporal: audicidn, lenguaje y aigunos aspectos de la memoria.

Anatémicamente el cerebro se divide en un lado derecho y uno izquierdo y cada

uno de ellos tiene una funcién predominante.

El derecho procesa conjuntos, combina partes para integrar el todo, aprendizaje
aleatorio, ritmos, imagenes e imaginacion, color, suefios, reconocimientc de caras,
patrones y mapas, dimensiones. Es el de la intuicion, la capacidad creadora y la

imaginacién.



El izquierdo (analitico) procesa listas y secuencias, es logico, palabras,

razonamiento, nimeros, pensamiento lineal y analisis.

Ambos lados del cerebro estdn unidos por el cuerpo calloso, zona en donde se
cruzan fibras nerviosas de uno y otro lado, permitiendo que un lado del cerebro se
entere de lo que hace el otro lado.

Los métodos de ensefianza holisticos pretenden que el individuo utilice ambos
lados cerebrales y que aproveche ambas capacidades simultdneamente vy
despliegue todo su potencial en el desarrollo del individuo.

El cerebro derecho controla el lacio izquierdo del cuerpo y el cerebro izquierdo el
lado derecho.

En la actualidad se sape que usamos ambos cerebros al mismo tiempo en casi
todas las actividades cotidianas y sdlo varia el grado en que los usamos. Ninguno
de los hemisferios cerebrales es mas importante que el otro, el pensamiento
efectivo requiere de ambos.

Uno de los problemas actuales en relacién a la ensefianza de cualquier drea es que
no se consideran los programas en ambas formas de pensamiento, derecho e
izquierdo, sino en sélo uno de ellos, habitualmente el izquierdo. Se deja a un lado
el aprendizaje vivido, con experiencias incluidas. De esta manera la persona que
no tiene predominio de aprendizaje verbal, es obligada a aprender en un canal

dificil para ella, en el que es incapaz de desarrollar su maximo potencial.
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La inclusidn de técnicas que estimulen al cerebro derecho puede ser la diferencia
entre éxito y fracaso. Cuando la capacitacidn es presentada a través de todos los
sentidos, los estudiantes hacen sus propias conexiones entre lo que se tiene que
aprender y lo que ya se tiene entendido, logrando el proceso de aprendizaje. Los
estudiantes no solamente conocen un estilo de aprendizaje, sino que desarrollan
nuevos procesos de pensamiento que aplicaran el resto de sus vidas.

Algunas técnicas que estimulan la ensefianza a través del hemisferio derecho
incluyen el pensamiento visual, la fantasia, el lenguaje evocativo, las metéforas, la
experimentacion directa en laboratorios, viajes, manipulacion de materiales,
simulacién, aprendizaje multisensorial y uso de musica.

En la actualidad, la educacién se preocupa por el “qué” mas que por el “como”,
pero no considera que cada uno de nosotros piensa y procesa la informacion en
diferente forma. Algunas personas visualizan facil y claramente, otras tienen
dificultad para producir una imagen visual clara. El pensamiento lineal, analitico, es
facil para algunas personas, pero es dificil para otras.

Una de las funciones del maestro es la de identificar en sus alumnos cémo
aprenden y resuelven problemas en lo individual, y cudles son sus estilos de

aprendizaje.

Por otro lado es fundamental que los alumnos conozcan sus estilos de aprendizaje
y estén conscientes de las estrategias que deben aprender para lograr el mejor
proceso de aprendizaje. Entre mayor sea el nGmero de herramientas de
pensamiento y aprendizaje que demos al alumno, mayor serda el nimero de
herramientas que podra desarrollar y dominar, y por lo tanto, mayores las
posibilidades de éxito.
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El aprendizaje depende de:

L ]

Contexto. Estas son las circunstancias que rodean a la persona que

aprende.

Q

Dependiente del area: prefieren el contexto. Viajes de investigacion,
experimentos.

Independiente del area: aprenden de donde sea, computadoras,
libros, clases, videos.

Medio ambiente flexible: aprenden en una variedad amplia de medios
ambientes como la luz, musica, temperatura, decoracion, ruido,
sentados en silla o en el suelo.

Medio ambiente estructurado: necesidades particulares sobre cuando
y qué aprender. Minima tolerancia a las variaciones. Aprende
conforme a las reglas y normas.

Independiente: Prefiere aprender solo. Puede aprender con otros
pero con menos efectividad.

Dependiente: Prefiere estudiar en pareja o en grupc. Puede trabajar
solo pero es menos efectivo. Trabaja mejor en un ambiente ruidcso,
interactuando con otros.

Relacidn: Preferencias de quién es la persona que capacita. Debe
establecer una relacion con credibilidad y respeto antes de escuchar
0 aprender.

Contenido: observa el valor del contenido, sin importar quién lo
transmite.

Entrada. Toda persona necesita una via de entrada para iniciar el

aprendizaje. Debido a que tenemos cinco sentidos, las vias de entrada mas

comunes y frecuentes son la visual, la auditiva, la kinestésica, la olfatoria y

la gustativa. La via de entrada tiene que ser externa o interna, esta Ultima

es la que es creada por uno mismo en la mente.



Visual externo: Mantiene contacto visual con la persona, crea
imédgenes mentales y usa terminologia relacionada a las imagenes.
Se distrae poco con el ruido externo.

Visual interno: Prefieren ver a través del ojo de su cerebro. Tienden a
sofiar despiertos, imaginan y permiten que su cerebro elabore
multiples fotografias mentales antes de aprender formalmente.
Auditivo externo: prefieren las sefiales que ingresan por la via
auditiva, hablan constantemente con ellos mismos o con otras
personas, se distraen féaciimente. Memorizan por pasos los
procedimientos, contestan preguntas en forma retdrica. Materias
como matematicas y escritura las consideran mas dificiles. Gustan de
leer en voz alta, contar historias y de disgusta deletrear.
Frecuentemente responden a las preguntas o comentarios dentro de
su cerebro.

Auditivo interno: gusta de platicarse a si mismo antes de iniciar el
aprendizaje.

Tactil-kinestésico; prefieren informacion de tipo fisico, les gusta
aprender haciendo y probar constantemente, entran en contacto con
sentimientos, relacion fisica, manifiestan poca expresion facil y
hablan poco, hacen pausas, respiran lentamente. Son personas que
les gusta comer en forma abundante. En relacion al aprendizaje
tienen tendencia a ser dominantes en su cerebro derecho,
facilitdndoseles aprender haciendo las cosas mas que leyéndolas.
Kinestésico interno: Prefieren inferir conceptos, son intuitivos, les
agrada ver la television, el cien. Son comunicadores no verbales y
hacen gran énfasis en cémo se dicen las cosas mas que en lo que se
dice. Necesitan analizar algin asunto antes de aceptarlb. En el
aprendizaje son expresivos fisicamente mas que verbalmente, por lo
general no levantan la mano para responder hasta que han digerido

el concepto y lo autoaprueban.
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e Procesamiento. Esto es el como es procesada la informacion. En cuadros,
globalmente o analiticamente. Concreto o abstracto. Una tarea a la vez o
multiples. Es dependiente de la dominancia del cerebro derecho o izquierdo.

o Global contextual: Prefieren imagenes generales, la vision general de
las cosas, conceptos clave, son holisticos. Les gusta tener una vision
tematica y entender el propdsito primero, aunque trabajan en
diferentes cosas al mismo tiempo. Son personas que infieren y son
intuitivos, tienen sensaciones sobre el contenido de la informacion
que reciben. Aprenden con el cerebro derecho predominantemente
(imagenes, simbolos, iconos, temas).

o Secuencial, detallista, lineal: Prefieren las cosas en forma secuencial,
poco a poco, realizan una cosa y después la siguiente. Gustan de
tener listas de eventos que se van a desarrollar, formulas, mends,
materiales que se usan, etc. Se mantienen en un problema
solamente. Tratan de entender completamente las cosas antes de
hacer o decidir algo. Son personas habitualmente de dominancia
cerebral izquierda. Prefieren los textos, las palabras escritas, la
informacion detallada, clases estructuradas. Tienden a focalizarse en
si mismos, por lo que ‘se distraen poco con los estimulos externos.
Estan orientados hacia el large plazo v obtienen excelentes
resuttados en materias como matematicas, lenguaje, computacion,
etc.

o Conceptual (abstracto): gustan del mundo de los libros, palabras,
computadoras, ideas, conversaciones. Son personas que les gusta
platicar y pensar pero hacen poco manualmente.

o Concreto: les gusta lo concreto, lo que se puede tocar, manipular.
Aprenden haciendo las cosas, tratando con ellas, jugando,
moviéndolas. En esta categoria se encuentran los bailarines,

escultores, actores.



e Respuesta. Una vez procesada la informacion, se tiene que hacer algo con

ella. Se razona y da la respuesta.

O

El que toma en cuenta | punto de vista externo: Responden
primariamente en base a lo que los demés piensan, las expectativas
que se tienen de ellos, se rigen por las normas y reglas sociales,
valores familiares.

El que toma solo en cuenta sus referencias internas: Responden
usandose como jueces de las acciones que realizan. Tienen sus
reglas personales que pueden o no estar de acuerdo a las de la
sociedad que les rodea. Son personas independientes.

El que compara y busca similitudes: responde después de analizar y
ver similitudes, estd de acuerdo mds facimente con cosas que
previamente ha hecho, es consistente y prefiere las cosas que
perduran, que tienen sentido.

El que compara y busca diferencias: responde observando las
diferencias y haciéndolas notar, lo que falta, lo que esta mal, lo
inconsistente, las excepciones a las reglas, etc. No son personas
negativas sino que buscan las diferencias y tienen sensibilidad para
localizarlas. Las reglas y las normas son menos poderosas para ellos
y frecuentemente las ponen a prueba. En el drea del aprendizaje les
gusta la variedad, la experimentacion y no aceptan las clases que se
imparten en forma tradicional, lo que es predecible, lo que hacen los
demads.

Experimental impulsivo: Responden con acciones inmediatas en
platicas, errores, experimentos, el patréh que manejan es “hacerlo
ya", son orientados al presente.

Reflexivos analiticos: Responden internamente, toman la informacién
y los procesos para ellos, pragmaticos, son pasivos y observadores
desde lejos.



Tomando en cuenta todo lo anterior, la ensefianza en lugar de estar dirigida a
cada alumno es su estilo dominante de aprendizaje, debe orientarse con variedad
y posibilidades de escoger, ya que el cerebro humano aprende en diferentes
formas y al mismo tiempo, por lo que es ideal ofrecer al alumno en proceso de
aprendizaje la mas amplia variedad de posibilidades para que aprenda. En esta
variedad de posibilidades, el alumno tiene la capacidad de variar su estilo
preferente de aprender y ampliario. También tenemos que mencionar que el
alumno cambia sus preferencias tomando en cuenta la forma como se le presenta
el material que tiene que estudiar y la hora del dia en que se le presenta.

1.2. Aprendizaje emocional

La corteza cerebral recibe miles de impulsos simultaneos provenientes de todos los
sentidos, pero solo se presta atencion a una limitada seleccion de ellos, en este
proceso también encontramos la influencia del sistema limbico, responsable de
identificar de acuerdo a emociones, gustos y comparacion con la informacién
previamente almacenada, cudles de los impulsos entrantes ameritan prioridad para
prestarles atencién. De tal modo que si a nuestros oyentes no les parece
importante o interesante el material que nosotros como ponentes emitimos, ni
siquiera entrara en la seleccion de estimulos dignos de llegar desde los drganos de
los sentidos hasta la corteza cerebral.

Es importante también saber que hay tres tipos de memoria: una fugaz, que dura
sélo instantes, otra que es la memoria de trabajo que mantiene presente los datos
suficientes para realizar una labor, v, ﬁnaiménte, la memoria permanente que nos
permite recordar a largo plazo. Las dos Gltimas dependen enormemente del control
emocional, de que el asunto sobre el cual se trabaja sea identificado como
importante.



De modo que si agregamos togques emocionales a un tema sera mas facil de
recordar, si el alumno piensa que es importante, Util, aplicable, interesante, pondra
mas interés en aprenderlo. Esto nos va guiando a saber que: en gran parte
nuestra eficiencia estd influenciada por nuestro estado emocional; si el estado de
animo es positivo y optimista, actla facilitando la labor de el cerebro; si por el
contrario, es de angustia o pesimismo lo entorpece.

Cuando el estrés significa angustia, incertidumbre, agresion, dolor, etc., representa
un factor negativo en el desarrollo de un trabajo; cuando es factibie canalizario
hacia emociones mas positivas, como puede ser relacionarlo a experiencias
positivas 0 a visualizar una meta, entonces el estrés se puede convertir en un
factor positivo, generador de energia, habilidad, agilidad, velocidad vy
pensamientos positivos.

1.3. La autoconfianza

Las personas con baja autoestima generalmente tienen una vida tormentosa v
dificil. Aquellos con elevada autoestima generalmente hacen contribuciones a la
sociedad, y seguramente dentro de un aula los estudiantes con elevada autoestima
y confianza participan mads, construyen relaciones, terminan trabajos asignados,
obtienen mejores calificaciones, continlan en la escuela y se sienten bien acerca
de su futuro. Las personas con baja autoestima obtienen calificaciones bajas,
tienen miedo de participar, tienen comportamientos problematicos y se resignan a
una vida incierta.



La autoestima y confianza en si mismo no se puede construir directamente, pero si
se pueden crear condiciones para que crezca. La autoestima estd formada por dos
componentes: el intelectual y el emocional, esto es ser capaz y amigable. El ser
capaz significa tener la sensacion de ser querido y reconocido como una persona
Unica, especial, y sujeto de atencidn, afecto y carifio.

La autoestima es en realidad una actitud acerca de uno mismo, y las actitudes son
fundamentales para el proceso de aprendizaje. Cuando un estudiante cree que
puede aprender, la mitad del trabajo ya estd hecho. El estudiante que se siente
bien consigo mismo, le da valor a lo que es, a lo que hace y a lo agradable del
aprendizaje, y por lo tanto, contribuye mas a la ensefianza y aprendizaje.

Los diez puntos basicos para lograr la autoconfianza:

1. Alta integridad personal. Diga la verdad siempre, digala con compasion. Eso
es muy poderoso.

2. Responsabilidad. Sea habil para hacer que las cosas sucedan.

3. El soporte de los otros. Apoye los logros de su alrededor. Encuentre la
recompensa en los actos de los demas.

4. Autodisciplina. Haga las cosas que otros no estdn deseoscs de hacer.
Prometa y proyecte. Tenga cuidado de los detalles. Sea meticuloso acerca
de calidad y servicio. Fije una meta y Iogrela, fije otra y légrela.

5. Construir relaciones. Muestre cuidado para con otros. Haga cosas por los
demas. Recuerde los cumpleafios, aniversarios y ocasiones especiales.

6. Condzcase a si mismo. Conozca sus propias cualidades. Conozca quién es
usted y las habilidades que tiene. Conozca las areas en las cuales riecesita

mas trabajo. Usted es de un solo tipo y dnico en el universo.



7. Vision y propdsito. Tenga suefios de lo que usted quiere hacer v tener en la
vida. Conozca sus propdsitos de la vida y los escalones de este sendero.
Tenga una gran visidn o suefio que lo inspire y lo levante cada mafiana.
Compaértalo con los demds e inspirelos.

8. Ambiente. Cree un ambiente de vida y aprendizaje que refleje sus mayores
pensamientos acerca de si mismo y de sus estudiantes.

9. Excelencia. Haga sus trabajos con el corazén, conociendo sus propésitos y
coémo integrarios a su plan de vida.

10.Salud. Tenga cuidado de su salud emocional, fisica y mental. Sea prudente
con su cuerpo, y haga lo que sea por soportar sus suefios y estilos de vida.

Para construir la autoconfianza en los alumnes es necesario poner en practica ios
siguientes puntos:

e Crear un sentimiento de propdsito. Comparta su visidén, sus
expectativas y sus metas y ayldelos para que establezcan
situaciones realistas. Comparta su propio propdsito de vida y suefios
personales. Construya confianza y fe en ellos.

e Comparta la sensacién de conrtrol y poder personal. Debe estar
seguro de que sus estudiantes conocen que pueden decidir sobre sus
sentimientos, que otros no tienen por qué hacerlos enojar, hacerlos
sentir mal, etc.; que ellos pueden controlar sus sentimientos. Tienen
control sobre multiples actividades diarias. Entre mas poder tenga el
estudiante, mas contento, mas confiado y mds seguro se sentird y
mejor resultados obtendra.

» Establecer el sentido de seguridad. Desarrollar autorespeto a través
de sus palabras y acciones. Construir una imagen verdadera con
reglas realistas y limites que se refuercen constantemente.



e Crear una atmdsfera democratica cuando se considere apropiado, se
debe permitir a los estudiantes tomar decisiones y sentirse con mas
poder. Darles libertad cuando es posible e integrarlos en la toma de
decisiones. Hay que llamarlos por su nombre y mencionar sus
nombres cuando se discute algin tema. Hay que permitirles darse
cuenta de que son parte del espectaculo.

e Crear la sensacion de posesion. Sea calido, amoroso y acéptelos
como son. Estimule la aceptacion e inclusion de otros. El estudiante
que siente que es parte del grupo generalmente pone atencion a lo
que se esta presentando. Hay que hacer que se sientan especiales.

¢ Crear el sentimiento de identidad y unidad. Hay que estar seguros de
que los estudiantes saben quiénas son, sus capacidades, que son
seres Unicos y especiales. Hay que ayudarles a que encuentren estas
cualidades y darles aceptacion incondicional. Hay que darles a
conocer a los estudiantes lo importantes y especiales que son para
que ellos se sientan mejor con ellos mismos. Es fundamental
estimular la expresidn y la autoexpresion comunicéndoles aceptacion
a sus acciones, a su vestido. También hay que darles tiempo en
privado para que discutan aquellos aspectos que no pueden discutir
con el resto del grupo.

e Crear el sentimiento de competencia. Ayudarles para que se
autoevallen y darles reconocimiento asi como aprecio. No existe una
herramienta tan poderosa para estimular la autoestima como el
reconocimiento, ya que crea estudiantes con mas confianza y
recursos y se logra mayor productividad. Todas las personas
necesitan reforzamientos y acciones de aprobacién para mejorar y
ser ellos mismos.



1.4. Mapas mentales una herramienta para aprender

Tony Buzan, del Buzan Centre of Palm Beach Inc., ha creado esta herramienta
sensacional qué funciona acorde a la naturaleza del cerebro y nos permite de una
forma muy sencilla y personal, el desarrollo de nuestra capacidad del pensamiento
radial. Es un método revolucionario para acceder de manera integral al uso de las
inteligencias y que, sin duda, es parte de lo que actualmente denominamos la
potenciacion cerebral. Este sistema ha sido promovido a nivel mundial, con una
extraordinaria  aceptacién, por grandes corporaciones muiltinacionales,
universidades de vanguardia, profesionales, investigadores, artistas, etc, Los
fundamentos del mapa mental estdn sustentados en el funcionamiento del
cerebro, en términos como éste procesa y es impresionante descubrir la manera
como podemos redimensionar su uso, capacidad y creatividad.

La base de esta herramienta radica en cdmo el cerebro procesa la informacion
tanto para que entre como para que la use o salga. Es de lo mas motivante ver
que aun los temas y conceptos mas complicados y largos, son mds faciles de

simplificar, retener y plasmar, entendiendo su uso.

Los mapas mentales tienen cinco propdsitos:

1. El desarrollo de las inteligencias a través del pensamiento radial

2. Como aprovechar mejor en su forma de ver las cosas y la vida.

3. Libertad intelectual, demostrando que uno puede controlar y desarrollar el
proceso del pensamiento, demostrando que la habilidad de crear es
practicamente infinita.

4. Elevar los estandares de las habilidades intelectuales.

5. Pasion por descubrir este nuevo universo.



Un mapa mental es una expresion del pensamiento radial vy, por lo tanto, de

acuerdo a la funcion natural de la mente humana. Es una poderosa técnica gréfica

que permite la libertad del uso potencial del cerebro.

Por medio de los mapas mentales se puede enriquecer la elaboracion de notas:

]

La tradicional forma lineal: Palabras, cronologia, nimeros, secuencia.

Los simbolos: Desde su mas remota forma de expresién, los seres humanos
han representado con simbolos muchos conceptos o ideas, cuya evolucién
ha ido permitiendo cada vez més, estilos sofisticados de comunicacion a
través de la simbologia. Estos suelen ser de entendimiento universal, o por
lo menos regional.

Los dibujos: La expresidn personal de una idea o concepto a través de un
dibujo también es una forma muy socorrida en los mapas mentales.

Los colores: Sin duda que el uso de los colores fomenta la comunicacion
integral aunque no hay normas especificas, ya que cada quien los utiliza
como mds le acomodan, lo cierto es que se pueden usar de la siguiente
manera:

o Un solo color por idea o concepto. Usar colores fuertes para acentuar
la expresion o la accion, colores azules para la reflexion, verdes para
la ecuanimidad, sistematizacién de Ideas, organizacion de
pensamientos. Rosa o violeta para suefios, ideas espirituales. Negro
para dar peso a algo concreto, etc. La variedad de tonos se puede

usar como para cambiar de una idea con otra.

El método para elaborar los mapas mentales consiste en dibujar en el centro el

tema del mapa, dentro de un circulo preferentemente. Anote los temas

secundarios alrededor (4 ¢ 5 principales) como ramas que parten del centro y en

cada uno de estos temas anote los subtemas y los subsubtemas.

bt

I



En la ensefianza de los mapas mentales, no hay maestro ni alumnos. Solamente
hay un facilitador y los socios del aprendizaje. En esta técnica se busca desarrollar
la capacidad de comprension y memoria, ampliar el campo de accién del
pensamiento creativo, elevar la efectividad, calidad y rentabilidad de los procesos

de comunicar, aprender o ensefiar.

A partir de los cinco afios, aproximadamente, se puede utilizar el mapeo mental
empezando con simples dibujos y progresando de acuerdo con la edad hasta llegar
a asuntos cientificos, empresariales, institucionales, etc.

Los mapas mentales son utilizados en apuntes, presentaciones, proyectos,
planeaciones, presupuestos, andlisis, juntas de trabajo, negociaciones,
programaciones, asuntos personales, familiares, sociales, empresariales, desarrolio
de estrategias, estudios de ventas, mercadeo, resimenes, sintesis, conferencias,
entre otros.

Su uso se optimiza con la practica, cada mapa es su modelo propio, de aplicacién
individual. Sirve para desarrollar un estilo de memoria eficiente, repasos rapidos,
estudiar con profundidad, tomar apuntes eficientemente, centrado en conceptos,
lo cual sin duda hace muy valioso el sentido de lo aprendido.



1.5. Inteligencias multiples

1.5.1. El Proyecto Zero de Howard Gardner.

En la medida en que la ciencia y la tecnolcgia han venido avanzando después de la
Segunda Guerra Mundial, la informacién y el crecimiento del conocimiento
empezaron a cobrar una velocidad exponencial tal, que los sistemas educativos
empezaron a mostrar incapacidad en la velocidad, en la variedad, en la

multiplicidad y diversidad.

Ante esta inquietud, y aunados a una investigacién en torno al desarrollo y
funciones del conocimiento artistico en un estudio realizado en Harvard en 1967,
Howard Gardner y David Perkins, co-directores del Proyecto Zero, iniciaron un
replanteamiento a la forma de ver y entender ias funciones del cerebro con nueva
perspectiva de investigacion en torno a la constitucién de la mente. Poco a poco la
teoria de las multiples inteligencias fue cobrando importancia ante los
descubrimientos y a dimensidn que se presentaban en la forma de conceplualizar
la innovadora manera de ver las funciones del cerebro en relacién a los
conocimientos que se obtenian de la estructura mental (1983). En 1984 el Sr.
Gardner presentd su nueva teoria ante un gran nimero de educadores quienes
escucharon la conferencia “La explosién educativa que viene *, en Nueva York, en
donde se presentaba la nueva forma de educar con innovadores caminos que

fomentaban el espiritu del aprendizaje y desarrollo humano.



Esta conferencia influyd directamente en una nueva propuesta en las formas de
educar que prevalecian en el ambiente educacional que inquietaba a los
norteamericanos y a partir de este momento el concepto se empez6 a difundir con
los nuevos horizontes del aprendizaje producido por las inteligencias muitiples,
motivando analisis tedrico con el manejo del talento del grupo, la comunicacion
con el arte y el juego, la introspeccion y la respiracion, etc.

Como esto rompia con los esquemas tradicionales, haciendo que el papel del
maestro se transformara totalmente dentro de las aulas, pues dejaba de ser la
autoridad o duefio del conocimiento, para convertirse en el facilitador, en el que
despierta en los alumnos el gusto por aprender, accesando a ellos a través de las
inteligencias maltiples, causando expectativas. Los resultados no se dejaron
esperar, pronto se notd el cambio de la velocidad y la actitud hacia el aprendizaje,
la diferencia en el rendimiento final y el aumento de la capacidad de retencidn al
corto, mediano y largo plazo.

Es por esto que en los Ultimos afios, un gran numero de programas de
inteligencias multiples se han impartido por todo el mundo, tanto en las formas de
ensefianza como de aprendizaje, en todo tipo de disciplinas, como deportes, arte,

seminarios, clases, etc.

Por tratarse de un sistema que invita a la apertura, es creativo y mlltiple, ha
tenido muy variadas formas de aplicacion, lo cual ha provocado una rica gama de
oportunidades para que los estudiantes puedan desarrollarse en forma

personalizada de acuerdo a sus propias inclinaciones hacia el aprendizaje.
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1.5.2. El sentido de ensefiar aplicando.

La humanidad siempre se ha sentido sumamente interesada en saber cémo
procesa su propia mente, desde tiempos remotos en donde se hacia a través de la
brujeria o la magia, hasta ahora con la hipnosis, la psicologia, psiquiatria,
sociologia, neuro-fisiologia, antropologia, la religién o la medicina. En los dltimos
50 afios, estos estudios han descubierto nuevas fronteras con increibles
exploraciones e investigaciones que nos ponen escenarios de posibilidades de
potenciar el funcionamiento mental.

El lado derecho e izquierdo del cerebro. En 1981 se otorgd el Premio Nobel al Dr.
Roger Sperry por su investigacion del Cerebro Derecho y Cerebro Izquierdo, en
donde plasmaba por primera vez los procesamientos de ios Iébulos cerebrales.

El I6bulo izquierdo tiene un funcionamiento secuencial, lineal, analitico y racional.
El Idbulo derecho procesa en forma simultdnea, creativa, integradora vy
sintetizadora.

Esto aclard que los sistemas tradicionales de la educacion estuvieron sustentados
en el desarrollo de las habilidades del Idbulo izquierdo mas que en el uso integral
del mismo.



El cerebro triuno. El Dr. Paul Mac Lean, jefe del laboratorio de la evolucién y la
conducta del cerebro del Instituto nacional de Salud Mental en Washington, D.C.,
realizd una valiosa aportacion denominada como “Cerebro triuno” en donde
especifica que la evolucion del sistema nervioso de las especies, se realizd por
capas, formandose el cerebro como central operativa del mismo, y creando
primero el cerebro reptil, después el mamifero o limbico y finalmente la neo-
corteza, que es caracteristica de los seres mas evolucionados y los humanos en
especial.

Los tres tienen funciones especificas pero a la vez interrelacionadas, lo cual nos
permite una forma muy sofisticada de manejo del pensamiento, las emociones y
los instintos.

La inteligencia se puede incrementar y ampliar. En la medida en que avanzaban las
investigaciones del cerebro, se fueron incrementando las aportaciones de
diferentes autoridades en las distintas areas. Los Drs. Jean Houston, Dr. Robert
Masters, Dr. Willis Harman y el Dr. Luis Machado concluyeron en que la
inteligencia no es limitativa o innata, sino que se puede fomentar de acuerdo a
sistemas y métodos que la estimulen, a esto afadid el psicdlogo israelita Dr.
Reuven Feuerstein que la mente es capaz de aprender y desarrollarse por su
propio mérito, sin limitaciones de la edad, niveles o trabas que tradicionalmente
estaban determinadas por la sociedad.



El cerebro es como un holograma. Fue el Dr. Karl Pribram de la Universidad de
Stanford quien propusc esta fascinante teoria que dice que tal cual los
hologramas, el cerebro es capaz de acumular la informacion total en cada una de
sus partes, de tal manera que si alguna de las partes es destruida, la parte que
quedan son capaces hasta cierto punto de reproducir la informacién. Y que
ademas los conocimientos estan interconectados entre si, por lo que de acuerdo al
punto en donde los enfoquemos, podemos apreciarios de una u otra forma y
utilizarlos de manera multiple y radial.

La inteligencia como una realidad mdltiple. El Dr. Howard Gardner y su equipo en
Harvard detectaron a través del Proyecto Zero que tenemos muchas formas de
aprender, entender y saber. En un inicio determinaron que era siete las
inteligencias basicas, siete canales para aprender y procesar, la Iégica, auditiva,
visual, verbal, kinestésica, interpersonal e intrapersonal. Posteriormente se agregd
la naturista. Se consideran ocho las inteligencias bdasicas, aunque actualmente hay
quienes argumentan que también las inteligencias sexual e intuitiva deben ser
consideradas.

Por otra parte, se habla de que la parte consciente de la mente es tan sélo de un
5 a un 10% mas o menos de la capacidad como tal y que en realidad, tenemos en
la parte inconsciente un potencial extraordinario de informacidn, memorias,
emociones, intuiciones que estan ahi, que no hemos aprendido a utilizar mas
propositivamente.

Esto ocurre porque de cada experiencia existencial, el cerebro clasifica los
mensajes y sdlo lo que considera importante lo manda a la parte pensante,
dejando el resto para el inconsciente. En la medida en que eduguemos al sistema
mental a captar mas y a retener mas, a través del manejo de las emociones,

potenciamos su uso.
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5.1.3. El pensamiento radial de Tony Buzan.

Cuando hueles una flor, escuchas musica, tocas carifiosamente a una persona,
pruebas una fruta, nadas o suefias équé es lo que pasa en tu cerebro?

La mente percibe por contextos, cuadros, escenas, de tal manera que si buen es
cierto que centramos nuestra atencién en el tema medular, estamos registrando
todo los demads datos, emociones, sensaciones e impresiones en menor grado de

conciencia.

La respuesta es simple y compleja a la vez, ya que cada bit de informacién que
entra en tu cerebro, nUmeros, cddigos, olores, fragancias, colores, lineas, sonidos,
sabores, texturas o imdgenes, se puede representar como una esfera central de
donde parten diez, cien, mil o millones de ganchos. Cada gancho representa una
asociacién y cada asociacion tiene un infinito de canales, lazos o conexiones. El
nimero de asociaciones que hayas usado pueden ser a través de tu propio banco
de datos, memoria, o tu libreria mental.

En tanto que la carga educativa tradicional estuvo sustentada en la inteligencia
I6gica-matematica v la verbal-linguistica, la forma de pensamiento se apoyaba casi
en su totalidad en el I6bulo izquierdo, lo cual fue origen del pensamiento lineal,
secuencial, que ahora que nos enfrentamos a entornos globales nc nos permite la
velocidad de respuesta porque su estructura no puede dar soporte a esta velocidad
de pensamiento integral.
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Si entendemos que el funcionamiento del cerebro se basa en la mezcla de
informacion entre los dos I6bulos, y entre més fortalezcamos el uso integral del
cerebro, utilizando las inteligencias muitiples, méas podremos visualizar el mundo
en su contexto y con mayor certeza podremos ubicar los puntos medulares de lo
que hagamos.

De hecho, ésta es la forma natural como procesa la naturaleza, y el concepto
“radial” lo vemos en el disefio de una flor, en una hoja, en cactus, en un erizo, en
la cola del pavo real, en una mariposa. Esta multiplicidad partiendo de un centro,
cuando se trata de nuestra forma de utilizar el cerebro es lo que el maestro Buzan
denomina “pensamiento radial” y la herramienta creada para representar este
escenario mental es el Mapa Mental

La parte analoga del pensamiento radial en relacién a las inteligencias multiples
radica en que dejamos de ver el cerebro como la (inica parte capaz de aprender el
cuerpo y ahora consideramos a todo el organismo. como un maravilloso equipo
disefiado para aprender toda la vida, en forma radial, cada parte constituyendo
una pieza importante del total

1.5.5. Las ocho inteligencias basicas.

1. Inteligencia visual-espacial. Trabaja- con la parte del arte visual, como
dibujos, pinturas esculturas, navegacion, elaboracidn de mapas,
arquitectura que involucra el uso del espacio, disefio, juegos como el
ajedrez, que requiere de la habilidad de visualizar diferentes perspectivas y
angulos. La clave de la base sensorial de esta inteligencia es el sentido de ia
vista, asi como la habilidad de formar imdgenes mentales y pinturas en su

mente.



Esta inteligencia se aprecia en personas como arquitectos, graficos, artistas
del disefio, cartdgrafo, disefiadores industriales, y por supuesto, en los
artistas visuales.

. La inteligencia auditiva-musical. Fue la base de la educacién en la Grecia
antigua por la importancia en la formacién de la estructura mental de la
armonizacion. Es la que tienen la capacidad de reconocer ritmos y patrones
tonales, es sensible a los sonidos ambientales, a la voz humana y a los
instrumentos musicales. Es quizés la que mas infiuencia directa tenga en su
alteracién de los estados de conciencia, por el efecto tan directo que la
musica y los ritmos tienen en el cerebro. Esta inteligencia es notoria en las
personas que se dedican a la misica, tanto cldsica como popular, los
compositores y arreglistas, los grupos o bandas para baile, los que se
dedican a la publicidad haciendo tonadillas para vender productos y los
maestros de arte musical.

. La inteligencia corporal-Kinestésica. Es la habilidad de usar el cuerpo y
expresar emociones, como la danza, los deportes, operadores o creadores
de nuevos productos. Los operativos que hacen trabajos fisicos repetitivos
al grado de que adquieren una precision extrema en cada movimiento.
Aprender haciendo, es una parte importante de la ensefianza, ya que el
cuerpo sabe cosas que la mente no es capaz de percibir. Por ejemplc el
cuerpo sabe como caminar, montar bicicleta, patinar o estacionar un carro
en bateria. Esta es la inteligencia que caracteriza a los atletas, jugadores
deportistas, bailarines profesionales, mimos, actores, operativos en las
diferentes actividades humanas en donde el trabajo fisico requiere precision
y arte.



4.

Inteligencia intrapersonal. Es la que se refiere a los aspectos internos del
ser, como el autoconocimiento de los sentimientes, los grados de los
estados emocionales, manejo del estrés, proceso de pensamiento,
autorreflexion y un sentido de intuicion sobre la realidad espiritual. La
inteligencia intrapersonal permite la conciencia de la conciencia, esto es, la
capacidad de sustraernos y observarmos desde afuera, la capacidad de
experimentar la totalidad y la unicidad, el discernimiento de los patrones de
correlacion dentro del gran orden de las cosas, de percibir altos estados de
conciencia, la capacidad de imaginarnos el futuro y sofiar para convertirlo
en realidad. Esta inteligencia la vemos en fildsofos, psiquiatras, consejeros
espirituales y guris y los estudiosos de la conducta cognoscitivas.

Inteligencia verbal-lingtiistica. La llave muestra para la comunicacion,
expresion, transmision de ideas en forma verbal y grafica. Es la que se
encarga de la produccidn del lenguaje y de todas las complejidades que
contiene, como la poesia, el humor, los cuentos, la gramatica, las
metéforas, razonamientos abstractos, pensamientos simbdlicos, patrones
conceptuales, lectura y escritura; fomenta la capacidad narrativa. Esta
inteligencia puede ser apreciada en personas como poetas, escritores,

‘novelistas, oradores, comediantes, etc.

Inteligencia naturista. Esta inteligencia tiene que ver con la observacion, el
entendimiento y la organizacidn de patrones ene el ambiente natural. Esta
es una inteligencia que permite medir al ser humano su entorno, reconocer
sus proporciones y su correlacion, entender las cadenas naturales de
organizacion cronoldgica y de las leyes de la adaptabilidad. Se manifiesta en
la habilidad de experto en reconocer y clasificar plantas, animales o se
puede referir a moléculas, plantas medicinales, asi como piedras o efectos

climatoldgicos.



7. Inteligencia Iégica-matematica. Es la que conocemos como el pensamiento
cientifico o razonamiento inductivo, asi como el proceso deductivo. Esta
inteligéncia tiene la capacidad de reconocer patrones, trabajar con
conceptos simbdlicos como nimeros, o formas geométricas, discernir las
relaciones y las conexiones entre piezas separadas o diferentes de
informacion, Esta inteligencia es apreciada en los cientificos, programadores

de computacion, contadores, abogados, banqueros y matematicos.

8. Inteligencia interpersonal. Esta es la habilidad para trabajar
cooperativamente con otros grupos, comunicarse verbal o no verbaimente
con otras personas. Es la capacidad de notar las diferencias personales
entre otros, por ejemplo, los modales, temperamentos, motivacién y las
intenciones. En la forma mas avanzada de estas inteligencias, uno puede ir
mas alla de los demas y leer las intenciones y deseos, tener una genuina
empatia por los sentimientos, temores, creencias y atavismos. Esta
inteligencia la han desarrollado mas notoriamente personas que se dedican
a consejeros, maestros, terapistas, politicos y seguidores religiosos.



Esta probado que todos tenemos todas estas inteiigencias en nuestro organismo
aunque no las hayamos desarrollado por igual o tal vez ni siquiera las
consideremos conscientemente en nuestro diario vivir. -Normalmente nos
apoyamos mas en algunas de ellas y las hemos desarrollado potencialmente en
comparacion con las otras. La mayoria de las veces no han sido aprovechadas por
haberlas etiquetado con el “no puedo” como profecia fatal para nuestro cerebro.
Sin embargo, esto no tiene que ser una condicidn permanente, ya gue tenemos
dentro de nosotros mismos la capacidad de activar todas las inteligencias.

36



La cantidad de inteligencias utilizables ha aumentado de acuerdo a los expertos,
como la intuitiva, sexual, etc., pero tal vez para empezar lo mas conveniente sea
iniciar con las ocho bésicas, e ir creando su propio estilo de ensefiar a ensefiar, de
tal manera que arme un carrusel en el que los conocimientos se vayan facilitando
al grupo de una y otra forma, con técnicas alternas que permitan acceder y
retener la informacién de manera participativa. El futuro en torno a las nuevas
formas de aprovechar el cerebro apenas empiezan a vislumbrarse y seguramente
que éstas seran las que nos proporcionen las reglas de competir en el futuro.

Es pues, esta metodologia un amplio estuche de herramientas que cada vez puede
irse innovando y complementando, de acuerdo a los conocimientos que se tengan
que impartir.

Es por esto que el uso de las ocho inteligencias bésicas es fundamental para el
desarrollo del pensamiento radial, porque nos permite hacer crecer en forma
multidimensional los conocimientos y tejer una red de interconexion entre los
mismos, lo cual produce sinergia de pensamiento.

1.5.6. Cémo utilizar las Inteligencias Miiltiples.

» Ensefiando las inteligencias como tal, (desarrollando habilidades especificas
para las inteligencias muiltiples) en donde cada una de ellas puede ser
concientizada como tal, de manera medular, tales como el lenguaje, ias
ciencias naturales, disciplinas artisticas, la musica, los calculos matematicos
y el razonamiento, la educacién fisica, drama, danza, y las varias

habilidades sociaiizantes para funcionar en una comunidad.



Para ensefiar estas materias se requiere el dominio de desarrollo del nivel
de estas inteligencias, asi como conocer el cimulo de sabiduria cultural que
en torno a cada una de ellas ha venido contribuyendo y enriqueciendo la
humanidad en forma alterna, con conocimientos que tienen base formal y
que debidamente aplicados en los métodos practicos, se pueden combinar
con técnicas creativas que interconecten unos con otros, formando una red
que permite el desarrollo equilibrado de la capacidad individual y grupal.

Inteligencias en el sentido de adquirir conocimiento (ensefiando con las
inteligencias multiples). Cada una de las inteligencias puede ser utilizada
para fortalecer los aprendizajes de las otras, més alld de su significado
como tal; por ejemplo: aprender vocabulario haciendo representaciones que
dramaticen su significado, miusica para ensefiar conceptos matematicos,
conceptos artisticos para aprender historia y los diferentes periodos de las
culturas, debates para analizar y explorar perspectivas de eventos recientes,
la habilidad de comprar y contrastar analiticamente diferentes personajes en
una obra, etc. Ei uso combinado de técnicas y conceptos enriquece y da
mayor soporte a lo que se trabaja como tema de ensefianza.

La Meta-inteligencia. La inteligencia investigando por si sola, despertar la
capacidad de reflexionar, enriqguecer y comprender nuevos conceptos
(ensefiar para las inteligencias multiples). Lecciones para €l trato y fomento
de la Meta-inteligencia, ensefiando a los alumnos acerca de sus propias
inteligencias mdltiples, cdmo acceder a ellas, cémo fortalecerlas, cémo
activarlas en el aprendizaje y uso diario. No tiene limites y es sin duda la
razon medular para pensar en la potencialidad infinita del hombre.



1.5.7. Elevando la autoestima con las Inteligencias Multiples.

Al abrir todas las oportunidades de aprendizaje y descubrir que todo nuestro
cuerpo es un mega-sistema en red que permite acceder al conocimiento de una y
mil maneras, las limitaciones tradicionales de los sistemas orientados a tan sdlo el
uso de a parte racional y de memorizacion, dejan de ser trabas y para la capacidad
de desarrollo de cualquier persona.

Una de las muchas ventajas de poder aprender con todo el cuerpo es que
practicamente no hay dificultad, pues los conocimientos se presentan en un
carrusel de técnicas y formas, para que el alumno pueda acceder por cualquiera de
ellas e interpretar desde su zona potencial del cerebro, y de esta manera ir
integrando en red los conocimientos que vayan adquiriendo.

Esto da seguridad y hace sentir la confianza en sus propias habilidades, pues es
por este medio como podemos apreciar la diversidad y multiplicidad de las
personalidades y de los talentos, lo cual crea un ambiente de mutuo soporte,
apoyo y respeto, mas alld de un simple espiritu de competir como tal.

Cuando la red de conocimientos empieza a crecer, los promedios de aprendizaje,
retencion y creatividad se elevan en los grupos y esto hace que el clima de
aprendizaje sea cada vez mas positivo, reduce considerablemente los sentimientos
negativos y la colaboracion se convierte en una conducta natural.

El maestro facilitador crea como tal este ambiente e inicia una de las obras mas
maravillosas que tienen los docentes en sus manos, la capacidad de crear seres
con valores integrales.



1.5.8.

Las habilidades de las inteligencias Mltiples.

Para ensefiar las inteligencias multiples, podemos recurrir a una variada y creativa

cantidad de habilidades que de por si existen o que uno mismo puede inventar. La

préctica permite ir afinando, enriqueciendo y optimizando su uso.

El efecto positivo se logra definiendo primero qué es lo que deseamos lograr. Una

vez definido el objetivo, pensemos en qué es lo que puede hacerse para que este

conocimiento quede bien entendido, aplicable, manejable y que sea de manera

grata o emotiva.

1.6. Las veinte cualidades para el triunfo y liderazgo:

1)

2)

3)

4)

Visién: se refiere al grado con el que el deseo de éxito en la vida se busca,
los genios tienen una ambicion absoluta, se pueden imaginar con precision
la posicion en la que se encuentran o se van a encontrar. Es como una gufa
iluminada de! individuo o grupo.

Deseo: es el grado de pasion o entusiasmo con el que se busca lograr la
vision, la meta y misién. Los grandes genios con frecuencia describen su
propio deseo como algo “quemante o inquietud hambrienta”.

Fe: todos los genios creen en si mismos y en los grupos de desarrollo a los
que pertenecen. Ellos tienen el poder mental y, por lo tanto, fisico para
conseguir su vision. La fe tiene que ser particularmente fuerte debido a que
con frecuencia otras personas los atacan, por no tener la capacidad de
entender su vision.

Dedicacion: esta caracteristica combina el deseo de ganar y |la
autoconfianza en que la meta se va a lograr.
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5)

6)

7)

8)

9)

La dedicacion es especifica y actia de acuerdo a la visién, deseo y fe. La
mayoria de los genios y los campeones mundiales, manifiestan su
dedicacion publicamente, lo escriben para que sirva de incentivo personal o
involucran a otras personas para darlo a conocer.

Planeacidn: se relaciona con ciaridad de definicidon y precision de los planes
a corto, mediano y largo plazo, de tal manera que se logre la meta
visualizada y se incorpore a otros individuos o grupos a través de
comunicarles dichos planes.

Persistencia: la mayoria de los grandes genios son capaces de continuar
buscando sus objetivos a pesar de las situaciones adversas sin darse por
vencidos.

Aprendizaje de los errores: los grandes genios tienen una agilidad especial
para considerar cada uno de sus errores, no importando que tan
desagradables fueron, como una experiencia Gtil que les permitira acercarse
al siguiente éxito.

Conocimiento del tema: los genios, jugadores olimpicos y campeones son
reconocidos por la sed voraz y conocimiento que tienen del area donde se
desarrollaran, y con frecuencia no sélo de ésta sino de otras.

Conocimiento profundo de la mente: el conocimiento estdndar se describe
como el entendimiento del alfabetc y cémo utilizarlo al crear palabras,
oraciones, parrafos y libros. El conocimiento numérico se refiere a conocer
el alfabeto de nimeros y tener la habilidad de combinarlos o relacionarios
en diferentes y sofisticadas formas. El conocimiento mental es el rey de los
conocimientos ya que es el conocimiento del alfabeto de las estructuras
fisicas y naturaleza del cerebro, incluyendo sus partes mayores y menores,
como la del cerebro, incluyendo sus partes mayores y menores, como la
corteza cerebral o sus células. Es el entender el alfabeto de las habilidades
de comportamiento cerebral, especialmente ia memoria, creatividad,
aprendizaje, y las capacidades generales de pensamiento.
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Los grandes genios de! pasado estaban convencidos de que cualquiera que
fuera el organo que les permitia pensar, éste era un 6rgano superior y
deberia ser estimulado. Esta es la razén por la cual muchos de los genios se
convirtieron en grandes maestro y fueron reconocidos por haber
desarrollado extraordinaria memoria.

10)Imaginacion: Es la habilidad de crear imagenes internas, de ver y visualizar
anticipadamente los resultados de planes y metas.

11)Actitud positiva: una actitud positiva y realista genera optimismo,
entusiasmo, la sensacién de “yo puedo”, y abre la oportunidad de obtener
lo mejor de cada situacion. Es una forma de buscar en cada momento de
nuestra vida el maximo de oportunidades.

12)Autosugestion: se refiere a qué tato hablamos a nosotros mismos en forma
activa y positiva para conseguir nuestras metas. Todos nos hablamos a si
mismos pero de acuerdo a varios investigadores en psicologia, na
demostrado que noventa por ciento de los mensajes tienden a ser
negativos, como por ejemplo “estoy cansado, nunca podré hacerlo, soy
tonto”.

13)Intuicién: es la habilidad de sentir o percibir con exactitud las posibilidades
y probabilidades de conseguir las metas. La intuicién se puede describir
como una super-légica en la que el cerebro humano compara la matriz
histérica de datos con la nueva matriz de experiencias. Esto es lo que
desencadena la aparicién de brillantes ideas repentinas.

14)Direccién de grupo, asesoria: se refiere a los individuos que construyen de
inmediato circulos de influencia o asesoria personal y profesional, y lo que
los asisten en lograr su visidn y sus metas. Se basan en formar grupos de

elevada calidad y excelencia.



15)Direccién interna de grupo, modelos internos o influencia de héroes: los
grandes genios siempre han tenido un papel intarno como modelo o héroe,
ya sea de Ia historia de la época, aunque éstos no sean conocidos, o de la
mitologia.

16)Veracidad y honestidad: los grandes genios tienden a ser veraces con ellos
rnismo, con sus amigos y con los conceptos en los que creen. Son honestos
en los conceptos que emiten y no toleran la falsedad.

17)Coraje y enfrentamiento al miedo: se considera que los grandes cerebros
tienen menos temor que les personas alrededor de ellos. La vision debe ser
tan grande, y la dedicacion tan absoluta que el temor a perder o verse
envuelto en circunstancias adversas pasa a segundo término. La capacidad
de enfrentar los temores, admitirlos y utiiizarlos apropiadamente deben ser
herramientas para utilizarlos apropiadamente para vencerlos con coraje. La
actitud ante los enormes peligros te guiaran al éxito que buscas.

18)Creatividad y flexibilidad: esta cualidad se refiere a la habilidad personal de
generar nuevas ideas, ver las cosas desde diferentes perspectivas, resolver
problemas de forma original y novedosa, pensar en nuestras multiples
habilidades corticales y mantener una mente abierta, rdpida, curiosa y
exploradora.

19)Amor por lo que realizan: éste se expresa como una pasion y entusiasmo
que consume al genio, no séio por su vision particular en la ente, sino
también por las implicaciones y aplicaciones que pueda tener.

20)Energia fisica, sensual y sexual: esto puede ser una expresion natural y
Iégica cuando la mente tiene una vision a la que los otros diecinueve
atributos de genio estd asociada.
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1.7. Principios cerebrales

1) Principio sinergético: Este principio se basa en que cada uno de nosotros
tenemos la capacidad de ser “autocreativos” en dos grandes esferas: la
mental y la fisica. Cuando este principio es combinado con el pensamiento
radial y los mapas mentales, nuestro cerebro puede ir asociando en forma
ilimitada.

La habilidad de pensamiento divergente que tenemos todos, opuesta al
pensamiento convergente que analiza el examen de IQ., no es sdlo
ilimitada, sino que también crea su propio universo interno de conocimiento,
redes de pensamiento, bances de memoria e ideas inspiradas vy Unicas.

Investigaciones muiltiples han demostrado que cada célula cerebral se
interconecta en una forma sofisticada, intrincada y compleja como una
potente computadora. Cada vez que pensamos, se producen cambios
bioldgicos y estructurzles en nuestro cerebro, esto quiere decir que nuestra
actitud y la forma como enviamos los mensajes a nuestro cerebro puede
influir de manera positiva para que estos cambios nos beneficien.

El principio informatico de “basura entra, basura szale” no es muy aplicable a
nuestra biocomputadora cerebral, ya que en este caso debemos decir que si
“basura entra a nuestro cerebro, la basura se acumula”, debido a que el
cerebro trabaja bajo el principio de sinergia, y la basura que ingresamos
encuentra un medio de multiplicacion extraordinario. Considerando esta
sinergia, podemos armar que asi como el cerebro es “autocreativo”, también
puede ser sinérgicamente “autodestructive” y con poder ilimitado. '
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2)

3)

4)

Principio de éxito: Se ha aceptado histéricamente que el cerebro actGa con
un mecanismo de prueba y error. Esta situacion es casi incorrecta. Si
aceptamos literalmente esta afirmacion, tendriamos que aceptar que el
hombre nace y prueba, y prueba hasta la muerte; sin embargo, la realidad
no es asi, ya que las personas nacemos y buscamos el éxito, posteriormente
cometemos un error, verificamos, ajustamos, logramos el éxito que
buscabamos, etc. Y seguimos de esta forma. En otras palabras, podemos
afirmar que el cerebro tiene un mecanismo de prueba y busqueda del éxito
y no del error.

En el momento que reconocemos esto, nuestra actitud acerca de nosotros
mismos, cambia radicalmente y entonces en lugar de considerarncs “solo
humanos”, nos damos cuenta que el ser humano tiene una serie de
aspectos positivos como nuestros talentes, habilidades y potenciales que
debemos disfrutar.

Principio de persistencia cerebral: Cuando se toca lo que no conocemos
internamente de nosotros mismos y nos damos cuenta que tenemos una
capacidad que ignordbamos, el cerebro desarrolla la habilidad de
persistencia, continla tratando hasta lograr el éxito sin importarle cudntas
veces tenga qué hacerlo o cuanto tiempo tome lograrlo.

Principio de competencia cerebral: es un sinénimo de veneracidn,
inspiracion y emulacion. Se refiere a la consistente cbservacién dz que
todos los genios formaban grupos, tenian un papel de modelo o héroe,
actuaban como asesores y recibian ideas que les permitian inspirar v emular

para lograr sus metas.
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1.8. Células de aprendizaje

Una nuéva forma de pensar en relacién al aprendizaje es viendo qué hay alrededor
de nosotros para aprender y cudl es la mejor forma de hacerlo. Es fundamentai
que no solamente se concrete la ensefianza en planear una sesidn sino mejor adn
disefiar el aprendizaje para que éste se capte en cualquier momento, se hagan los
cambios necesarios y se elimine o agregue material. El alumno puede aprender
mas del instructor que de muchos libros. Los alumnos pueden aprender y van a
aprender si se crean ambientes en los que exista excitacion, enriquecimiento del
poder personal y un ambiente agradable.

Los objetivos de un curso son importantes y el llegar 2 cumplirios también, por lo
que es imperativo tener un buen plan de trabajo, pero se tiene que tomar en
cuenta que podemos tener un muy buen plan para una sesion y esto no hace a un
maestro una estrella. De la misma manera una leccién sin un buen plan puede
arruinar incluso al mejor maestro. La definicién clara de un plan de clase hace que
ésta sea mejor. También permite mantener la atencion en un tema determinado,
da confianza tanto a los alumnos como al maestro, facilita la aparicién de ideas
creativas y da un espacio en el cual se puedan hacer correcciones y agregar
conceptos.

La planeacidn estratégica de una leccidn incrementa dramdticamente las

posibilidades de coherencia y estructura de la misma, da mayor satisfaccion al vivir
la experiencia y permite el registro permanente de lo que se presenté.
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1.9. Estrategias de aprendizaje

Antes de proporcionar la informacion a los estudiantes es conveniente exponerlos
a una introduccién preliminar, ya que de esta forma el cerebro pone la informacién
e ideas en una zona de espera para el conocimiento. De esta manera el
entendimiento y comprensién se logran mas rapidamente. El aprendizaje y
recuerdo aumenta cuando se tiene un panorama previo a la exposicion del
material que se va a aprender. Esta exposicidn preliminar puede hacerse con
algunas notas antes de un curso, mapas mentales, alguna presentacién oral con
ejemplos y metéaforas.

La visualizacion puede ser un excelente instrumento para aprender, ya que todo
mundo visualizamos. Conjuntamente con la visualizacién se induce relajacion.

La utilizacidon de analogias es una de las herramientas mas (tiles en la
comunicacion. Puede ser el vehiculo perfecto para que un estudiante entienda algo
rapidamente.

Cuando los conocimientos previamente aprendidos son activados, el cerebro hace
muchas mas conexiones. El aprendizaje, la comprension y el sentido de las cosas
aumenta. Muchas investigaciones han revelado que la importancia de redescubrir
algo que se habia aprendido, radica en que lo podemos relacionar o aplicar de
mejor manera que cuando se aprendid la primera vez. En algunas ocasiones
cuando nos muestran nuevo material, pareciera irrelevante. A menos de que se
hagan las conexiones con conocimientos previos, se comprenda y se le dé un
sentido, este conocimiento no tendra importancia. Antes de iniciar un nuevo tema
debe solicitarse a los alumnos que discutan, jueguen o elaboren un mapa mental
de los conocimientos adquiridos.



Cuando se filan metas en el aula, éstas son mejores cuando son creadas por el
alumno y son concretas y especificas, cuando son relacionadas con aspectos en
particular y se reajustan periodicamente. Debe inducirse a los estudiantes a
generar sus propias metas. Hay que verificar que las metas tengan contenido
positivo, especifico y realizable. El inducir algdn tipo de pensamiento antes de una
actividad de aprendizaje incrementa esto. Se puede inducir pensamiento
practicando visualizacion, imaginacion e induciendo una creencia. En algunos casos
lo Gnico que se necesita para que las personas aprendan es un precalentamiento
mental durante unos cuantos minutos.

El estrés causa disminucion de nuestra capacidad para aprender. Entre mas estrés,
el estudiante obtiene menores resultados de los esperados, en cambio en un
estado de relajacién apropiado del sistema nervioso, se aprende mejor.

El autoconvencimiento es el estado que permite sentir los sentimientos. Saber que
se sabe y sentirse bien sobre eso. Esa es la pieza fundamental que crea !a
motivacion de regresar al estado rnotivante original que quererios aprender. Este
estado estd integrado por tres variables: medalidad, frecuencia y duracion.
Modalidad significa, que sea visual, auditivo o kinestésica. Frecuencia significa ei
nimero de veces que ha sido experimentado antes del aprendizaje inicial.
Duracion significa, la cantidad de tiempo del reforzamiento.

Muchos de los maestros o instructores recuerdan reforzar al estudiante sdio
cuando -ha aprendido algo. No hay nada malo con esto, solamerite estd
incompleto. Porque es dependiente siempre de un refuerzo externo, gue no

siempre es facil de conseguir.

£
(va]



¢Cémo podemos lograr este autoconvencimiento? A través del reforzamiento
otorgado-al estudiante en ia modalidad que éste prefiera y lo haga sentir bien. Las
experiencias positivas que se pueden obtener en el saldn de clases van a crear
asociaciones que le permitirdn apreciar el aprendizaje y la ensefianza.

Recuerde que la clave para lograr autoconvencimiento es simple: ofrezca la mas
amplia variedad de modalidades, hagalo méas de una sola vez y que sea por mas
de unos cuantos segundos. Establezca mds oportunidades de reconocimiento y
celebracion y termine la sesidn con un elevado sentido emocional. El
reconocimiento y aprobacién pueden causar adiccion por el aprendizaje pero en un
sentido positivo.

Cuando nos encontramos contentos, tristes, estresados o experimentando
cualquier tipo de emocién, nuestro organismo libera a la circulacidon varias
sustancias quimicas que nos ayudan a manejar la situacidn. Estas sustancias como
la adrenalina, reducen nuestra capacidad cerebral para entender, comprender,
memorizar y para pensar. Un clima estresante y amenazador influye
negativamente al aprendizaje. Los alumnos se sienten amenazados por la falta de
aprobacién, ausencia de ayuda y reconocimiento, criticas, falta de recursos, etc., y
esto conduce al sentimiento de pérdida de esperanza.

El aprendizaje no es solamente mental, ya que la memorizacion y el sentido de lo
aprendido estd relaciona con los sentimientos. Los rniegativos frenan los deseos de

aprender, los positivos generan emocion y carifio al aprendizaje.

El cerebro da prioridad de atencidon a la informacion relacionada a emociones. La
corteza cerebral se guia fundamentalmente por patronas y no por hechos.
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Aprendemos mejor con temas amplios de referencia, patrones, y relaciones
interdisciplinarias. El aprendizaje lineal, secuencial ¢ las listas son pobremente
aprendidas o se dificultan més.

El cerebro trabaja simulténeamente en diferentes niveles, el mundo de colores,

movimientos, emociones, formas, intensidad, sonidos, sabores, peso, entre otros.

El aprendizaje es visual, auditivo, kinestésico, consciente y subconsciente. El
cerebro aprende mejor cuando se expone a diferentes estimulos simultdneamente.
La clase es mas efectiva cuando es interesante, rica en informacion, ruidosa,
ocupada y relacionada con la vida real.

El esquema antiguo de ensefianza en el que el maestro ensefia y el alumno
aprende y memoriza para un examen, es una verdadera pérdida de tiempo.
Nuestra memoria es mas contextual, episddica, orientada a situaciones vividas,
accionada por movimiento, situacional, musical y ritmica. Este tipo de método
antiguo considera al aprendizaje puramente mental y separa al cuerpo. El humor,
patrones de percepcion visual y alimentacion afectan el aprendizaje, la fisiologia,
postura y respiracidn también afectan el aprendizaje. Si se quiere ensefiar y
aprender mas, debe usarse una relacidn mas estrecha entre cuerpo y mente, por
lo que el maestro y capacitador actualmente deben ensefiar a sus alumnos a
manejar satisfactoriamente sus emociones, sus posturas, su respiracién y su
estrés.

Para poder determinar el tiempo maximo ideal de estudio par un alumno se puede
tomar en forma general su edad y convertirla en minutos, por ejemplo, una
persona de 20 afios puede concentrarse entre 20 y 25 minutos.



Las personas aprenden mejor cuando entre el estudio se tienen periodos pequefios
de descanso de 2 a 5 minutos, los cuales permiten procesar la informacion
aprendida. En el caso de nifios pequefios de 6 afios, la atencidn se mantiene
durante el mismo nimero de minutos y debe darse de 1 a 3 minutos de
distraccion.

1.10. Valores para el futuro

Los resultados de al educacion a nivel mundial, sumados e interpretados, no han
sido suficientes ni satisfactorios, pues a pesar de los ideales perseguidos, vemos
un mundo cada vez mas extremoso en el distanciamiento entre ricos y pobres,
educados y no. Como nunca, las masas marginadas han crecido a la par de la
concentracién de la riqueza del mundo en manos de unos cuantos.

En momentos de cambios tan profundos como los que vivirnos, es importante
replantearnos el fondo y la forma de come educamos, porque ahi estdn muchas de
las causas de lo que vemos significado en la' sociedad, paradigmas creacdos en
otras épocas y que ahora estan verdaderamente desajustados al futurc ai que
avanza el sentido di progreso y a lo que debe ser el ideal de una mejor
humanidad.

Hablar de los valores como el punto de partida fundamental de la educacion es
una realidad insoslayable, pues del fino arte de saberlo hacer, es como se logran
las conductas propositivas en la sociedad. La singularidad de Iz vida se vive en e
cruce del tiempo y del espacio y ésta es la causa de su unicidad. Cada generacidn
cambia el entorno y el tiempo y es tarea de sus lideres saber como educar en
valores actuales a los jovenes que estan preparando para vivir en el mundo del

futuro.



Los valores son la cara externa, la forma en que se manifiestan los principios
éticos o morales inmutables de la humanidad, por lo que tienen un tiempo de
validez y permanencia. Los grandes cambios en l2 historia de la humanidad han
ocurrido cuande la inoperancia de un valor establecido como verdad, afecta a
muchos y éstos deciden rebelarse y cambiarlo.

Nos ha tocado vivir cofno generacion una época de cambios abruptos y acelerados
por el avance de la ciencia y la tecnologia, creando un grave rompimiento del
equilibrio entre la mente y el espiritu. Hemos descuidado de manera muy grave ia

educacion en valores por centrarnos en la educacién tecnoldgica v material.

Més que nunca, equilibrar el desarrollo mental con el espiritual, pues de otra
manera los conocimientos en manos de gente sin valores acabara con la sociedad.
El mundo globalizado a creado una reaccidn causa-efecto inmediata, en lo bueno y
en lo malo. La nueva cara con que tenemos que ensefiar los valores es en la
bipolaridad, en la complementariedad de los mismos. Por ejemplo al ensefiar el
valor de la libertad debe complementarse con el valor de la responsabilidad, va
que es la otra cara que hace valiosa la libertad. De la misma manera son el amor y
la discipling, la alegria y la sensatez, la productividad con la calidad, ia excelencia _
con la humanidad, pues de otra manera hemos visto como la libertad por sf sola
condujo al extremo del libertinaje, los conocimientos sin valores propiciaron una
sociedad corrupta, la productividad sin calidad cred la contaminacion y el deterioro
ecoldgico.

Es mision de los lideres educativos el ver mas alla del momento, estar tres jugadas
delante de las necesidades inmediatas, marcar directrices en valores que estimuien
una mejor conducta colectiva. Las conductas se modifican de acuerdo a o que se
evallia y premia, asi como o que se castiga y reprueba. Si no se castiga a los
corruptos y no se premia el bien hiacer, la educacion en valores no tiene sentido.
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CAPITULO II
METODO

Para iniciar un negocio existen muchos caminos pero sin no se cuenta con una
metodologia definida es muy probable que el negocio fracase o no se llegue a
tener las utilidades esperadas.

Para ordenar en forma estructurada las ideas sobre un negocio o empresa,
numerosos autores como: Jack Fleitman, Daniela Terrango, Maria Laura Leucona,
u organizaciones como CRECE o BANCOMEXT han desarrollado esquemas o
estructuras para l2 planeacién, que son todas coincidentes. En resumen, podemos
decir que todas ellas hacen un andlisis de los elementos que constituyen una
“empresa”, entendiendo por tal personas y recursos fisicos organizados con la
finalidad de conseguir un objetivo.

Para la creacidn de este plan de negocios se seleccionaron los aspectos mas
relevantes para el tipo de empresa que se quiere formar, con el fin de tener
informacion que ayude a la planeacion de esta.

Definicion: Un plan de negocios es un documento que en forma ordenada y
sistematica detalla los aspectos operacionales y financieros de una empresa. Al
igual que un mapa guia @ un vigjero, el plan de negocios permite determinar
anticipadamente donde se quiere ir, donde nos encontramos y cudntc nos falta
para llegar a la meta fijada.

n
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Los beneficios de un Plan de Negocios:

v

Y

v ¥V

v

v

Entender mejor el servicio

Determinar cudles son las metas y objetivos

Anticipar posibles problemas y fallas

Clarificar de dénde vendrén los recursos financieros

Tener parametros para medir el crecimiento de la empresa

Sirve como herramienta de comunicacion para familiarizar empleados,
personal de ventas, proveedores, asociados en los objetivos de la empresa
Permite ahorrar dinero ya que enfoca la organizacion en lo importante
Minimiza la incertidumbre y el riesgo del inicio de una empresa.

El plan de negocios retne en un documento toda la informacién necesaria para

evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha. Presentar

este plan es fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas, y

sirve como una guia para quienes estan al frente de la empresa.

En el proceso de realizacion del plan de negocios se interpreta el entorno de la

actividad empresarial y se evalGan los resultados que se obtendran al accionar

sobre ésta de una determinada manera. Se definen las variables involucradas en el

proyecto y se decide la asignacion optima de recursos para ponerlo en marcha.

Las ventajas de utilizar un plan de negocios son:

L]

Tener un documento de presentacion del proyecto a potenciales
inversionistas, socios o compradores.

Asegurarse de que el negocio tenga sentido; financiera y operativamente,
antes de su puesta en marcha.

Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo el proyecto

Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas antes
de que ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos.
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e Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo
» Evaluar el desempefio del negocio en el futuro
o Guiar la puesta en marcha del negocio al que se quiere ingresar

En las PYMES (pequefias y medianas empresas), donde las decisiones suelen estar
fuertemente concentradas en pocas personas, la. elaboracién de un plan de
negocios tiene una ventaja adicional: permite establecer una distancia entre el
humor cambiante de los empresarios y las decisiones de negocios tomadas sobre
la base de informacién y anélisis

Antes de iniciar el plan de negocios es necesario elaborar muy cuidadosamente la
idea. La realizacion de un plan de negocios no se limita a una tarea de redaccion.
No es un proceso lineal. Por lo tanto, suele resultar necesario volver a analizar
cada punto frente a cada avance. Si bien el tiempo invertido puede significar
costos, en realidad, se trata de una inversion. Un plan de negocios bien realizado
indica qué hacer y como hacerlo, lo que permite ahorrar tiempo y evitar
contratiempos posteriores.

Antes de comenzar la elaboracion del pian de negocios, es necesario organizar la
informacién disponible, detectar cual es la informacion faltante vy determinar cémo
se consequird, ademas de pensar si se estd en condiciones de realizarlo solo, 0 si
se necesitard la participacién de otras personas o equipos (responsables de areas,
abogados, contadores, etc.).

Durante la elaboracién del plan debe tenerse en cuenta qué se quiere lograr con él
(¢éconseguir dinero?, éaprobacion de una idea?, éun buen analisis para uno
misma?), considerando cudl es la informacion que le interesa a quien lo recibira y
de qué se le intenta convencer, pero cuidando también que la visién personal no

quite a la informacion presentada el sustento objetivo.



CAPITULO III

APLICACION DEL METODO
PLAN DE NEGOCIOS

1. LA EMPRESA
Nombre: Clases Particulares

- Tipo de sociedad: Sociedad Anénima de Capital Variable
- Sector econdmico: Servicios Educativos

1.1. éCuél es el negocio que se desarrollara?

El negocio de Clases Particulares estard enfocado a alumnos de secundaria vy
bachillerato, cuyo nivel de aprendizaje no ha sido el optimo y requieren de un
apoyo extra en las materias de Fisica, Quimica o Matematicas.

1.2. Misién

Ayudar a que los alumnos de secundaria y bachillerato del sur de la ciudad de

México, mejoren su nivel académico, dando para esto, un servicio inmediatc de
excelente calidad con asesores jovenes.
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1.3. Objetivos

1. Ser reconocido por los clientes como una empresa seria y de calidad

2. Lograr que el 90% de los alumnos aprueben las materias en las que
recibieron la asesoria de Clases Particulares.

3. Dar empleo temporal a 7 alumnos de la Facultad de Ingenieria

4. Tener una cartera de 8 clientes por dia para el mes de mayo

5. Mejorar los prondsticos financieros

1.4. Ventaja competitiva
o Contamos con personal de excelente nivel académico.
o Servicio inmediato a domicilio.
o Horario de servicio de lunes a sabado de 9:00am a 8:00pm.
o Damos Seguridad y Confianza a nuestros clientes.

2. MERCADO

Para el ciclo escolar 2002-2003, la matricula total del sistema
educativo nacional escolarizado se conforma por 30.9 millones
de alumnos, equivalente al 30% de la poblacion total del pais. El
alto porcentaje de participacion se explica, en parte, por la
estructura de la pirdmide poblacional, donde el 26% tiene de 4 a
15 afios de edad. El 78% de la poblacion escolar se ubica en la
educacién basica, que comprende la educacidn preescolar,
primaria y secundaria.

La educacién media superior representa el 11% de la matricula y
constituye el tipo educativo que experimentard el mayor

recimiento en los proximos anos, como resultado de la gran
expansion de la educacion basica en los {ltimos afios.
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La educacién superior, con 2.2 millones de alumnos, abarca el
7% de la matricula total y los servicios de capacitacién para el
trabajo cubren el restante 4%.

En cuanto al sostenimiento de los servicios educativos, el 71%
de los alumnos asiste a las escuelas administradas por los
gobiernos estatales. Este alto porcentaje es el resultado de la
federalizacion de la educacién basica y normal iniciado a partir
de 1992. El 11% son servicios administrados por la federacién,
con una tendencia a disminuir, como resultado de su
transferencia paulatina a los estados. Las instituciones
auténomas, basicamente universidades, administran el 5% de
las escuelas, principalmente en la educacién media superior y
superior. La educacion particular atiende el 13% de los alumnos,
concentrados principalmente en los niveles superiores, ya que en
la educacion basica solo el 8% asiste a planteles particulares.’

PORNIVELES POR SOSTENIMIENTO

1% 7% 13% 5% 1% O Federal
O Cap. trabajo

statal
m Media Superior Wew
O Superior O Particular,
78% O Bésica 1% O Auténomo

Cifras estimadas FUENTE: SEP. Subsecretaria de Planeacion y Coordinacion
Sistema Educativo de los Estados Unidos Mexicanos

°FUENTE: SEP. Subsecretaria de Planeacion y Coordinacion
Sistema Educativo de los Estados Unidos Mexicanos p.11
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2.1. Descripcion del servicio de Clases Particulares

El servicio de clases particulares se proporcionara a los clientes en su domicilio en
el horario solicitado, por uno de nuestros asesores, quienes son seleccionados y
capacitados para dar un excelente servicio y responder a los requerimientos de los
estudiantes.

2.2, Mercado Potencial

Durante el ciclo escolar 2002-2003 existian a nivel nacional
3,295,272 alumnos en nivel medio superior. En el Distrito
Federal es donde se concentra el mayor numero de estudiantes
por entidad federativa de este nivel con 308,799 alumnos en
escuela publica y 98,709 en escuela privada.

En nivel secundaria, para este mismo ciclo escolar a nivel
nacional existian 5,660,070 estudiantes. En este nivel, e! Estado
de México es el estado con mayor nimero de estudiantes con
760567 alumnos inscritos, y luego le sigue el Distrito Federal con
483,904 alumnos, de los cuales solo 76,350 asisten a

secundarias particulares.

Sumando el mercado potencial a nivel.de bachillerato, y el mercado potencial
de alumnos de secundaria, esto es, sélo considerando los alumnos de estos
niveles que asisten a escuelas particulares, en total, el mercado potencial para
clases particulares es de 175,059 alumnos.

EL MERCADO POTENCIAL ES DE 175,059 ALUMNOS

Idem. pd47.62
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2.3. Mercado Objetivo

002 Azcapotzalco
003 Coyoacan .
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0
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El mercado objetivo esta iocalizado en las delegaciones: Coyoacan, Magdalena
Contreras, Alvaro Obregén, Tlalpan y Benito Judrez, en las que se encuentran 141

secundarias y 81 bachilleratos particulares dentro del mercado al cual se quiere
llegar.

NIVEL SECUNDARIA EN EL DISTRITO FEDERAL (2002-2003)

e—

| Péblico Privado
Total de alumnos 483,904 407,554 76,350

NIVEL MEDIO SUPERIOR EN EL DISTRITO FEDERAL (2002-2003)
; ; Plblico Privado
Total de alumnos 407,508 308,799 98,709

e “Relacion alumno/escuela promedio estimada dentro de las delegaciones
Coyoacan, Magdalena Contreras, Alvaro Obregén y Tlalpan = 185™

¢ Numero de escuelas Particulares dentro del mercado objetivo = 222

« Numero de alumnos estimado dentro del mercado objetivo = 41,070

Secundaria  Bachlllerato
Tasa de reprobacién 18.5% 53.6%
estimada

MERCADO OBJETIVO 12,858 ALUMNOS.

* ibidem_p 47

ibidem, p. 62

* SEP. Prontuario Estadistico Inicio de Curso 2002-2003 p 48

* INEGL Indicadores educativos seleccionados por ciclo educativo 2002/2003

3
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2.4. Estrategia

La estrategia es necesaria para marcar el rumbo de la empresa. Aun cuando las-

condiciones del mercado cambien, ia empresa sabrd cdmo proceder si tiene una

estrategia bien definida.

Basandose en los objetivos delineados del plan, a los recursos y a los estudios del

mercado y de la competencia, se puede definir la estrategia que sea la mas

adecuada para el negocio.

Segln Michael Porter existen tres estrategias posibles:

1)

2)

3)

Liderazgo en costos: Consiste en mantenerse competitivo a través de
aventajar a la competencia en materia de costos. La ventaja en
costos puede ser reflejada en preciso mas bajos o puede ser
aprovechada para reinvertir el ingreso adicional en el negocio.

Diferenciacion: Esta es la estrategia mas usual cuando se presenta la
necesidad de diversificar la oferta de los servicios. Consiste en crear

-un valor sobre el servicio ofrecido para que éste sea percibido en el

mercado como unico. Puede tratarse de disefio, imagen de marca,
tecnologia, servicio al cliente. |

Enfoque: Reconoce que hay una gran cantidad de oportunidades en
el mercado para una oferta de productos y servicios especializada. El
desarrollo de una estrategia de foco implica la identificacién de uﬁ‘

nicho de mercado que aln no ha sido explotado.

La estrategia a seguir es una estrategia de enfoque, ya que se considera que

existe un mercado aun no explotado al méximo, ademas, trataremos de crear una .

imagen con el servicio de alta calidad y respuesta inmediata.
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2.5. Benchmarking

Es necesario establecer quienes son los competidores mas cercanos, cuantos son

(y cuantos podrian convertirse en competidores en el futuro) y cudles son las

ventajas competitivas de cada uno de ellos.

Los competidores se agrupan en las siguientes categorias:

= Competidores directos: Ofrecen los mismos servicios en el mismo

ambito geografico

= Competidores indirectos: Ofrecen servicios que por sus caracteristicas

pueden sustituir a los propios, por ejemplo, las mismas escuelas.

= Competidores potenciales: Hoy no ofrecen servicios similares en el

mismo ambito geografico, pero, por su naturaleza, podran ofrecerlos

en el futuro.
E Calidad Precio Recursos Apariencia CEY T
i Publicidad = Imagen
i e delservicio ($/hora) Humanos  del local 19
[Intituto de e O Muy Buena | s
! e Muy Buena 50 Suficientes Buena Buena
| Mateméticas S.C. E ol Pégina Web - .
'Regularizacién Buena con
i Buena 103 Suficientes Buena
Académica g Pégina Web
Profesores con o i 5
:[.p“ o araa Buena 77 . Autoempleados Sin Mala Reguiar
| Profesores con
| publicidad en periédico Regular 120 Autoempleados Sin Mala Regular
“Universal”
Profesores de escuelas | S Y01 T ST Y
Muy Buena 200 Autoempleados sSin Sin Buena
Particulares i y Ty
. Buena cen -
CLASES PARTICULARES Excelente 200 Suficientes Sin _ Reqular
Pé4gina Web

Las empresas analizadas fueron seleccionadas por medio del Sistema de

Informacion Empresarial Mexicano (SIEM), en Internet y diarios de México.



Instituto de Matematicas (IMAT) es un competidor potencia. Tiene sede en la
ciudad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas, pero por su naturaleza pueden ofrecer sus
servicios dentro del mercado objetivo de Clases Particulares en el futuro, aun
cuando esta empresa no preste sus servicios a domicilio.

Regularizacion Académica es una preparatoria abierta, que se ha diversificado y
ahora ofrece clases particulares a domicilio. Imparten sesiones de dos horas con
un minimo de 10 horas por mes. Dan servicio dentro del area metropolitana del
D.F. y Estado de México. Aunque no se encuentra dentro del drea a la cual
queremos llegar, es considerado como competidor directo.

De 36 profesores que tienen su publicidad en Internet, solo se logrd contactar a
10. En promedio cobran 77 pesos por hora, y su publicidad es muy mala

Los profesores que tienen su publicidad en los diarios de México se seleccionaron
10 de forma aleatoria, y el promedio en precio fue de 120 pesos por hora de clase.
La publicidad en periddicos, desde mi punto de vista para este servicio es muy
mala, ya que no da buena imagen hacia los clientes.

La informacion de los profesores que dan clases en escuelas particulares, fue
obtenida de dos personas que se dedican a dicha actividad. Su gran ventaja es que
se encuentran en contacto directo con los clientes potenciales, pero a la vez tienen
un inconveniente, en algunos casos la misma escuela prohibe a los profesores
impartir clases particulares a sus alumnos.
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2.6. Analisis Swot

El andlisis Swot (Strength, Weakneses, Oportunities, Threatens) o Foda
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) es una herramienta
estratégica que se utiliza para conocer la situacion presente de una empresa. Es
una estructura conceptual que identifica las amenazas y oportunidades que surgen
del ambiente y las fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

El propdsito fundamental de éste andlisis es potenciar las fortalezas de la
organizacién para:

o Aprovechar oportunidades

o Contrarrestar amenazas

o Corregir debilidades

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organizacion, en
su contexto. Esto implica analizar:
o Los principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la
empresa entre ellos
o Las tendencias del mercado
o Los factores macroecondmicos, sociales, gubernamentales, legales y
tecnoldgicos que afectan al sector

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la
' organizacién. Deben evaluarse:
o Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa
o Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos
o Capacidad de satisfacer al cliente.
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Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades .

» Servicio de calidad

¢ Conocimiento del giro

s Capacidad de respuesta
inmediata

» Costos de operacién bajos

» Equipo de transporte con
publicidad.

+ Falta de (oﬁcsna)
o Empresa Nueva
¢ Precio superior al promedio

Oportunidades

¢ Demanda msat:sfecha

s Gran cantidad de clientes
potenciales

« Crecimiento de la poblacion de
secundaria en los proximos afios

. Competi\dor de grandes

dimensiones
¢ Posicionamiento de la
competencia

2.7. Mercadotecnia

Definicion; "Mercadotecnia es la planeacion y ejecucion de la concepcion, fijacion

de precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para generar

intercambios que satisfagan objetivos individuales y organizacionales.”

" FLEITMAN Jack
Negocios Exitosos p. 53
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Obijetivos:
- Generar mayores ventas
- Tener mayor participacién del mercado
- Promover la imagen de la empresa
- Tener mejores utilidades

La mercadotecnia bien realizada no requiere de gran inversién, sino de mucha

creatividad.

2.7.1. Promocién y Publicidad

La promocion y la publicidad conservan a la empresa viva y la mantiene rentable,
debido a que constantemente pierde y gana clientes, por lo tanto necesita de éstas

para mantener e incrementar las ventas.

La empresa hace llegar mensajes persuasivos a los posibles compradores mediante
la publicidad, ésta comprende campafias, via mensajes visuales u orales, cuyo
propdsito es despertar el interés del publico para que adquiera los productos o
servicios o se incline favorablemente por ciertas instituciones o personas.

Los clientes deciden qué comprar en sus oficinas o casas una vez que conocen los

productos o servicios mediante la publicidad transmitida en diferentes medios de

comunicacion.
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Beneficios directos de la publicidad:

- Informar al plblico en general cualquier ventaja relacionada con la
empresa y sus servicios

- Formar ciertas ideas respecto del servicio

- Combatir y aminorar los efectos negativos que pueda causar Ia
competencia

- Ayuda a la venta del servicio

- Apoya el fortalecimiento de la imagen de la empresa

Determinar el presupuesto que se tiene destinado para publicidad y promocidn es
de vital importancia. Puede gastarse un porcentaje de las ventas o una cantidad
fija anual. La primera alternativa tiene el inconveniente de que a menores ventas
menos gasto en publicidad y promocién. Empero, generalmente esto no es lo mas
adecuado. Muchas veces resulta conveniente establecer un presupuesto
determinado que permita cumplir los objetivos y metas que se pretenden alcanzar.

El presupuesto para publicidad es del $1,916.00 mensuales para el primer afio con
el fin de mantener a la empresa en la memoria del consumidor.

Al final del primer afio se podran evaluar los resultados de la campania publicitaria,
la empresa tendrd estadisticas y poseera referencias para decidir cuando, qué,
cdmo y cudnto hay que promover y de ese modo, asignar el presupuesto para el
siguiente afio.

La publicidad se hara :

-Antes de la temporada de examenes
-Después de la entrega de reinscripciones
-Antes de fin de curso escolar

-En eventos escolares
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2.7.1.1. Medios de Publicidad

La seleccion adecuada del o los medios para una campafia publicitaria depende de
diferentes elementos relacionados con cada caso, y como ya mencionamos, no es
necesario un gran presupuesto, sino mucha creatividad, y realizar la publicidad en

el lugar correcto, en el momento correcto.

Articulos publicitarios

|! Y SR COSTO " NUMERO DE
el _ UNITARIO UNIDADES
Tarjeta de presentacién ; $ 1.80 pesos 200 piezas s
Lépiz publicitario = $ 1.70 pesos 500 piezas

’Goma Publicitarla |$ 1.35 pesos 500 piezas
Encendedor Publicltarlo $ 4.70 pesos 200 plezas

Los articulos publicitarios como el lapiz y la goma son articulos de uso diario para
nuestros clientes, por esto se decidid usarlos como medios para liegar al
consumidor final.

El encendedor se usara como articulo publicitario por su uso frecuente, ya gue
desgraciadamente actualmente los jévenes comienzas a fumar desde muy
temprana edad. Segln los laboratorios Glaxo, en el pais existen 14 millones de
fumadores de mas de 12 afios de edad y de los cuales, 4.2 millones son jévenes y
se estima una incorporacién anual de 100 mil.

Por medio de estos articulos publicitarios se pretende que los consumidores
finales, que son los alumnos, mantengan presente la imagen de la empresa, y en
el momento en que surja la necesidad de contratar el servicio de clases
particulares, lo primero en que piensen sea CLASES PARTICULARES .com.mx.
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Ademas de esto, actualmente se cuenta con dos vehiculo con publicidad. Estos
vehiculos tienen en sus dos costados el logotipo de la empresa, asi como la
direccién de la pagina de Internet, dénde los clientes pueden acceder a toda la
informacion relativa a la empresa.

La direccién de la pagina de Internet es: www.clasesparticulares.com.mx .

Disefiada por: Su espacio.com

2.7.1.2. Comercio Electréonico

El elemento clave de publicidad que utilizaremos es el uso de Internet. Este se ha
convertido en una importante herramienta de negocios, se puede utilizar a nivel
basico; para enviar y recibir correos electrénicos y para realizar investigacion, y a
un nivel mas amplio, puede utilizarse como canal de venta del servicio que
ofrecemos.

Comercio electronico: Se refiere a la venta de productos y servicios por
Internet. Actualmente, este segmento presenta el crecimiento mas acelerado de la
economia. Gracias al costo minimo que engloba, hasta la empresa mas pequefia
puede llegar a clientes de todo el mundo con sus productos y mensajes.

El comercio electrdnico es el mas econdmico de todos los medios y la empresa
puede ganar nuevos mercados y servir mejor a sus clientes. Hay miles de
empresas en todo el mundo que han entrado, con paso firme en el mundo del
comercio electrénico. Las empresas grandes, medianas y pequefias, de muy
diversos giros, estan utilizando los recursos de Internet para ser mas eficientes y
hacer mejores negocios.
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Segun el informe sobre comercio electrénico y desarrolio 2003,
el cual se presentd el 21 de noviembre de 2003 en Ginebra por
la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y
Desarrolio (UNCTAD), el nimero de usuarios de todo el mundo
ascendid a 591 millones de personas a finales del 2002 y
menciona que la tasa anual de crecimiento de internautas fue de
20% a finales del mismo afio.?

En México se estima que existen 10,033,000 de usuarios de Internet.

USUARIOS ESTIMADOS DE INTERNET EN MEXICO
Miles de usuarios

2000 - 2002

7,410

2000 2001

= == =2

Hogar C Fuera dell‘logar_ " OiTotal | |

Nota: Cifras revisadas a partir de 2000, Se utiliza una nueva metodologla para estimar a los usuzrios.
Direccién General de Tarifas e Integracion Estadistica, COFETEL, con base en informacién de SELECT.

FUENTE: Servicio de Telecomunicaciones
http://www.cft.gob.mx

® http://www.consumer es/web/es noticias/nuevas_tecnologias/2003/11/21/91391 php



Ventajas de publicidad por medio de Internet:

< La informacidn de la empresa esta disponible las 24 horas del dia en
cualquier lugar que exista una computadora conectada a la red.

% £l costo es muy bajo

# La informacion se puede actualizar en cualquier momento

% Buena imagen de la empresa



3. OPERACIONES

3.1. Descripcién del proceso operativo

El servicio comienza desde el momento que el cliente hace contacto con la
empresa, ya sea via e-mail o telefénica. La persona encargada de dar toda la
informacién que el cliente requiere es el asistente de oficina.

Si el cliente decide comprar el servicio de clases particulares, el asistente de oficina
le debera tomar todos los datos necesarios, como son: Servicio requerido (materia
y grado), direccién, teléfono, horario para el servicio, tiempo requerido por el
cliente (niumero de horas de servicio);y le indicard la forma y tiempo en el que
debera cubrir el pago correspondiente al servicio proporcionado

Posteriormente el asistente de oficina debe comunicarse con los asesores
disponibles via: SMS(Short Message Service), e-mail o telefénica. (La disponibilidad
se verifica segun el horario de actividades de cada asesor.

En caso de que el contacto con los asesores sea via SMS o e-mail, el asesor se
comunicaran con el asistente de oficina para confirmar disponibilidad, y éste
seleccionara a la persona que cubrira el servicio solicitado.

En la fecha, hora y lugar indicado por el asistente de oficina, el asesor deberd
presentarse y proporcionar el servicio solicitado. Una vez concluido el servicio (las
horas de clases), el cliente deberd firmar el “comprobante de servicio”, el cual se
entregara al asistente de oficina maximo 3 dias después de haber realizado el
servicio, para poder realizar el cobro de sus honorarios ocho dias después.

? vid infra, Anexos



Una vez que el asesor entregd el comprobante de servicio firmado por el cliente al
asistente de oficina, éste debera comunicarse con el cliente para verificar que el
servicio se le halla proporcionado segun lo indicado en el comprobante.

NOTA: Ningln asesor podra cobrar al cliente por el servicio proporcionado.

3.2. Aspectos criticos

El aspecto critico de la operacion es el desempefio de los asesores con el cliente.

Es importante que el asesor tenga gran interés en lograr los objetivos del cliente,
buscando para esto los medios mas idéneos, ademds de que conozca a fondo el
tema y los temas relacionados.

Las caracteristicas necesarias que deben tener los asesores son:
« Interés en que el alumno aprenda
» Capacidad de comunicacion
« Capacidad de andlisis y de sintesis
« Capacidad para captar y conservar la atencion del alumno
« Capacidad para establecer buenas relaciones interpersonales
» Capacidad y habitos de escuchar
« Tener apertura a la critica
« Facilidad para manejar situaciones imprevistas*

En resumen, el desarrollo de las caracteristicas del asesor se debe canalizar hacia
su noble tarea, aplicando el sentido humano en todo momento.

" RODRIGUEZ ESTRADA Mauro
Formacion de instructores p 92
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4. RECURSOS HUMANOS

La parte méas importante de una empresa es su personal, éste hace que una
empresa sea buena o mala. Una comprension profunda de las capacidades,
habilidades, necesidades e inquietudes de las personas es vital para el éxito de
cualquier proyecto.

Los grupos de trabajo con actitudes positivas respecto del cambio, son la fuerza
impulsora del crecimiento empresarial. Para que éstos sean confirmados, es
necesario que se fomente la flexibilidad, la confianza, la lealtad, la franquezs, la
equidad y la cooperacion entre sus miembros. Un personal bien pagado, contento,
satisfecho y bien capacitado, contribuye enormemente a alcanzar los objetivos de

la empresa.

Es necesaria una buena capacitacién, ya que el personal que se contrate es gente
que conocen del tema, pero no necesariamente tienen la habilidad para transmitir
sus conocimientos al futuro cliente. Al darles la capacitacion, les proporcionamos a
los expertos las herramientas para realizar su trabajo eficazmente, y a la vez, les
estamos dando la oportunidad de desarrollar y aplicar sus conocimientos antes de
obtener un titulo, creando un nivel de satisfaccidon al ver los resultados del
esfuerzo realizado como estudiante.

Principios basicos de la capacitacion:
- La capacitacién efectiva es la que responde a una ensefianza especifica.
Debe de ensefarse lo que se necesita y a quien lo necesita.
- Forma parte de la educacion y de la formacion integral de las personas
- Modifica la forma de pensar, actuar y sentir de las personas
- Es aprendizaje y el aprendizaje es cambio de conducta

75



- Constituye uno de los insumos de la efectividad y de la productividad con

calidad.

- Es considerada una inversion, no un gasto.

- El costo es inferior a los beneficios que produce

4.1. Organigrama

Tener una buena organizacién es vital para lograr la eficiencia del grupo de

personas que intervendran en la empresa. La estructura de organizacién define

cémo estd distribuidas las actividades de un negocio. Para definir una estructura

de organizacion se emplea lo que se conoce como organigrama.

El organigrama es un diagrama de la estructura empresaria y en la que se

muestran las funciones y el modo en que se relacionan

Administrador
I )|
Contador Asistente de Asesores (7)
oficina
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4.2. Sistema de seleccion del personal.

La mayoria de los empleadores concuerdan en que la parte mas dificil de ser un
empleador es encontrar y mantener buenos empleados.

Lo que se pretende con una buena seleccidn, es contratar a las personas cuyo
perfil, capacidad e intereses cumplan con las caracteristicas del puesto vacante en
la empresa.

Jack Fleitman, en su libro “Negocios Exitosos” propone el siguiente procedimiento
de seleccion.

1. Solicitud de empieo que sirve como guia para los entrevistadores.
Cuando los candidatos no tienen elaborado un curriculum deben
llenar una solicitud de empleo, que proporciona informacion valiosa
para conducir la primera entrevista.

2. En la primera entrevista son descartados posibles candidatos. En ésta
son eliminados los aspirantes que no tengan el perfil adecuade y no
se adapten a las necesidades de la empresa. Debe realizarse una
entrevista objetiva y de poco tiempo.

3. Entrevista de acercamiento. Se realiza una segunda entrevista que
puede llevarse a cabo dentro o fuera de la oficina. En ella se busca
que el aspirante hable lo més posible de su experiencia de trabajo,
de sus jefes inmediatos anteriores, de sus compafieros de trabajo, de
sus necesidades de ingreso, de sus responsabilidades y logros y de
su realizacion personal. Ademds, sirve para saber de sus estudics, su

personalidad y su apariencia.
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4. Pruebas psiccldgicas. Deben aplicarse las pruebas psicotécnicas
correspondientes al puesto vacante o, en su caso, una prueba de
caracter técnico. También ha de elaborarse un estudio
socioeconomico para conocer sus aptitudes, habilidades, intereses y
otros indicadores de su personal.

5. Estudios socioecondmicos. Sirven para conocer forma de vida, las
posibilidades economicas y las relaciones sociales del interesado.
Asimismo, le son solicitadas varias referencias telefonicas de sus
empleos anteriores.

6. Entrevista para tomar la decisién final. Los aspirantes entran en el
proceso final de seleccidn, en él se decidird qué candidato va a ser
contratado.

7. Evaluacidn de resultados. Se evallan los resultados comparando
pruebas, personalidades, actitudes, resultados de las investigaciones
y se selecciona al més idéneo.

8. Seleccion y contratacion del aspirante adecuado. Se informa al
aspirante elegido de la decision y se procede al proceso de
contratacion

e La documentacién solicitada para ingresar a la empresa:
o Aprobacién de examen médico
o Cartas de recomendacion
o Comprobante de estudios
o Comprobante domiciliario
o Estudio socioeconomico
o Solicitud de empleo o curriculo
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* Beneficios de una buena seleccién:
o Aumentar la eficiencia general de la empresa
o Ahorrar dinero al pagar sueldos acordes con la capacidad de los
empleados
o Ahorrar recursos econémicos mediante la reduccidn de programas
de capacitacién y adiestramiento del personal

Para hacer la eleccidn final del aspirante, es conveniente aplicar pruebas de
inteligencia y de personalidad. Algunas de las mas usuales permiten conocer el
coeficiente intelectual de las personas con base en su habilidad para observar y
comparar y con base también en su razonamiento reflexivo o en su capacidad para
conceptuar y aplicar el razonamiento sistemdtico a nuevos problemas. También
pueden conocerse las aptitudes, los intereses y las preferencias, rasgos de
personalidad a través de sus gustos y sentimientos y el grado de conocimientos
generales que tiene cada persona.

Para los puestos de auxiliares de oficina, es conveniente aplicar pruebas de cultura
general, comprensién, razonamiento y entendimiento, aritmética, ortografia y
mecanografia.

Terminado el proceso de seleccién se debe contratar al aspirante y asegurarse de
que entienda cual es su remuneracién, la forma de pago, los beneficios adicionales
que ofrece la empresa, a quién informarle de quejas o inconformidades durante el
trabajo y criterios de medicidn.

ESTA TESIS NO SAL]

T A BERTGRE B b 1
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Las principales caracteristicas que debe tener todo el personal son:
- Excelentes conocimientos acerca del servicio
- Buena presencia
- Cortesia
- Honestidad
- Servicial con clientes y compafieros
- Gusto por el trato con la gente
- Facilidad para relacionarse
- Proyectar una imagen agradable y positiva
- Disfrutar lo que hacen

4.3. Sueldos

Las estrategias y los métodos de pago al personal de confianza y
de base son de vital importancia para el éxito de una empresa.
Determinar cuanto se le va a pagar a cada persona para que la
remuneracion sea justa con relacion a sus funciones y
responsabilidades de lo mas importante para los propictarios y
directivos de las empresas. Debe establecerse una esiructura de
sueldos y salarios con ingresos determinados por rangos o
niveles.!!

La forma de pago que se ha seleccionado es por hore para el personal que imparta
las clases, siendo de $100.00 por hora trabajada. $4,000.00 mensuales al asistente
de oficina. $6,000.00 mensuales al administrador y $ 500.00 mensual al contador,
al contador se le pagara por honorarics.

" ibidem. p. 107
80



Caracteristicas del

Descripcidn del puesto Estructura salarial
i personal
Encargado de la planeacion -Tener vision a futuro
Administrador supervisién, toma de decisionesy -Capacidad para 46,000 al mes
centrol de la empresa motivacion

S Encargado de llevar los registros |

Tener experienclaenel  $500.00 mensual
Contador de ingresos Yy gastos y realizar las | 4 b

¢ ; érea de servicios. ‘concepto de honoraiics
i : ‘declaraciones fiscales. | :
-Amable
Asistente de  Encargado de atencion al publico, - Excelente trato con el
$4.000 al mes
oficina y contacto con los asasores. cliente.
- Servicial
b : Estudiante de Ingenieria
' Er-:n rgado de impartir las cla o i e
: ca S clases
Asesor b 7.5 $100 por hora trabajada
b en el domicilio del cliente
| -Disponibilidad de
! : ‘horario por las tardes

NOTA: El salario minimo diario al 15 de noviembre de 2003 para el Area
Metropolitana de la Ciudad de México es de $ 43.65 pesos.

81



5. CONTABILIDAD Y FINANZAS

En el complejo mundo de los neguocios, existe una gran diversidad de decisiones
que un administrados debe de tomar. Dicha complejidad provoca que cualquier
decision que se tome estd basada no solamente en la informacién, sino que
también se haga uso de otros dos ingredientes esenciales como son el sentido
comun y la experiencia. La dosis con que se utilice cada uno de los factores va a
depender de la circunstancia especifica de cada persona. Asi tendremos que un
administrador con muchos afios de estar manejando su negocio pueda basar su
decision en la experiencia. Otro administrador u hombre de negocios con
experiencia limitada podria basar inicialmente sus razonamientos en el sentido
comin. Para un estudiante universitario involucrado por primera vez en el tipo de
decisiones que se toman normalmente en el mundo de los negocios quiza la
informacion financiera o contable sea la base para la mayoria de sus decisiones.

5.1. Analisis de Costos y Gastos

El analisis de costos y gastos determina cudl es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion de las operaciones diarias de la
empresa, y determina el costo total de las mismas.

Para definir lo que son los costos, podemos decir que un costo es un desembolso
en efectivo o en especie.

Los costos pasados, que no tienen efecto para propdsitos de evaluacidn , se llaman
“costos hundidos”; a los costos o desembolsos hechos en el presente en la
evaluacion econdmica se les llama “inversion”; en el estado de resultados pro-

forma en una evaluacion, se utilizarfan los costos futuros.



La mano de obra es la que se utiliza para transformar la materia prima en
producto terminado, que en este caso, la mano de obra son los trabajadores que
prestan sus servicios como profesores, y se identifica, en virtud de que su monto
varia proporcionalmente con el nimero de unidades producidas. Debido a que se
trata de un servicio, traduciremos como unidades producidas a horas trabajadas.
De esta forma podemos ver en la tabla 1.a que el costo de mano de obra mensual
es de 17,000 por 170 horas trabajadas segun lo proyectado en el prondstico de
ventas (en unidades).

Mano de obra (mensual)

Num. De horas Concepto Sueldo Costo
0 h
170 Comision por clase 100.00 19,607,
19,607
Tabla 1.a

Para vender un producto o servicio, como es el caso, s necesario un proceso de
publicidad, y ésta se puede hacer por varios medios, como con articulos
publicitarios, Internet, telemarketing, etc. En la siguiente tabla se muestran los
gastos de ventas mensual para que los clientes potenciales conozcan el servicio
de clases particulares.

Gastos de venta (mensual)

| Concepto | Importe ]
Internet v hosting 416.00
Teléfono 2,000.00
Sepuros 500,00
Publicidad 1,500.00

441600
[Comision /unidad por volumen de ventas | 0.0000|

Tabla 2.a



Los gastos de administracién, son como su nombre lo indica, los gastos
provenientes de realizar la funcién de administracién dentro de la empresa. Sin
embargo, tomados en un sentido amplio, pueden no sélo significar los sueldos del
gerente o director general y de los contadores, auxiliares, secretarias, asi como los
gastos de oficina en general. En una empresa de cierta envergadura puede contar
con gerencias de planeacién, investigacion, recursos humanos y seleccién de
personal, relaciones publicas, finanzas o ingenieria. Esto implica que fuera de las
otras dos grandes dreas de una empresa que son produccién (no aplica en el caso
de servicios) y ventas, los gastos de todos los demds departamentos o éreas,
como los antes mencionados que pudieran existir en un futuro, se cargaran a

Administracion.
Gastos de administracién (mensual)

[ Concepto | Importe |
Sueldo administrador 6,000.00
Sueldo asistente 4,000.00
Papeleria 500.00
Honorarios Contador 500.00

11,000.00

Tabla 3.2
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Analisis de costos y gastos estimados por mes para el primer afio de operaciones

MES E F M A M J J A S 8] N D Anual Promedio
Ventas 10,369 | 41,600 | 54,600 | 59,800 | 67,600 | 67.600 | 46,800 | 26,000 | 13,000 | 26,000 | 49,400 | 7.800 470569 39214
Materia Prima 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mano de Obra 5185 | 20,800 | 27,300 | 29.900 | 33,800 | 33,800 | 23 400 | 13,000 | 6,500 | 13,000 | 23,700 | 3,900 235,285 19,607
Costos Indirectos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4] 0 0)
Costo de Ventas 5,185 | 20,800 | 27.300 | 29,900 | 33,800 | 33,800 | 23,400 | 13,000 | 6,500 | 13,000 | 24,700 | 3.900 235285 19.607
Utilidad Bruta 5,185 | 20800 | 27,300 | 29900 | 33 800 | 33 800 | 23400 | 13,000 | 6,500 | 13,000 | 24700 | 3,900 235285 19,607
Sucldo administrador 6,000 | 6,000 | 6,000 6,000 6,000 | 6,000 600 | 6,000 6,000 6,000 | 6,000 6,000 72000 6,000
Sucldo 4,000 | 4,000 | 4000 | 4000 [ 4000 | 4,000 [ 4,000 | 4,000 | 4000 | 4,000 | 4,000 | 4,000 4R000 4,000
Pnpclcﬁa 500 500 300 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000 5001
Contador 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000 500
[ Total Gastos Admon. 11,000 | 11,000 | 11,000 [ 11,000 | 11,000 | 11,000 | 11,000 | 11,000 | 11,000 | 11,000 | 11,000 | 11,000 132000 11,000
Internet v hosting 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 | 416 4992 416)
Teléfono 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 24000 2,000}
Scguros 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000 500)
Publicidad 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 | 1,500 18000 1,500
Tolal Gastos Ventas 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4416 | 4,416 | 4416 52992 4416
Depreciacioncs 1,083 | 1,083 | 1,083 | 1,083 4333 361
Total Gastos Operacion 15416 | 15416 | 15416 | 15416 [ 15416 | 15416 | 15416 | 15416 | 16499 | 16499 | 16499 | 16499 189325 15,777
Utilidad de Operacién 11 5384 | 11,884 | 14484 | 18384 | 18384 | 7984 A A LR A 8,201 | -1 500 45959 3,830
Gastos Financicros 400 339 378 367 1533 128]
Uilidad antes de imp. 5384 | 11,884 | 14484 | 18384 | 18384 | 7984 Ly | -1 ans nE ) 7,823 | 2 44426 3,702
ISR A0 | 1884 | 4,159 | 5.069 | 6434 | 6434 | 2794 | i | od0 | ioni | 2,738 15549 1,296
PTU 10| 538 | 1,188 | 1448 | 1,838 | 1,838 | 798 1) | toan | s | 782 4443 370
Utilidad Neta Y. 2,961 6,536 7966 | 10111 | 10,111 | 4,391 Ty -2 030 | 4303 7121 24434 2,036

Tabla 1.b
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Las ventas mensuales son estimadas.

El costo de venta es igual a el costo de la mano de obra

La utilidad bruta es la diferencia entre las ventas y el costo de ventas

El total de gastos de administracion incluye el sueldo del administrador,
sueldo del asistente, papeleria y contador.

Los gastos de ventas son: Internet y hosting, teléfono, seguros y
publicidad.

Las depreciaciones son las acumuladas anualmente divididas entre doce
meses de: Equipo de computo, mobiliario y equipo de oficina, y equipo
de transporte, segln lo indicado en la tabla 8.a. La depreciacién son
aplicadas a partir del mes en el que se hara la compra de los activos
fijos, esto sera en el mes de septiembre.

El total de los gastos de operacion son el total de gastos de
administracién mas el total de gastos de venta.

La utilidad de la operacién es la diferencia entre la utilidad bruta y el
total de gastos de operacidn.

Los gastos financieros son los intereses pagados al banco respecto al
financiamiento adquirido

La utilidad antes de impuestos es la diferencia entre la utilidad de
operaciones Y los gastos financieros.

El ISR equivale al 35% de las utilidades

El PTU es el 10% de las utilidades

La utilidad neta es la diferencia entre la utilidad antes de impuestos
menos la suma del ISR y PTU.

Aunque para algunos meses la utilidad es negativa, como en el mes de enero,

agosto, septiembre, al final del periodo, la utilidad es positiva. Para aquellos meses

en los que la utilidad sea negativa es necesario contar con un capital de trabajo al

menos igual a la utilidad (negativa).
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5.2. Determinacion del precio de venta

Para la determinacién del precio es necesario cuestionarse acerca del tipo de
competencia que se padece. Si la competencia es monopolistica, significara que la
empresa (o proyecto) en cuestion son tomadores de precio, lo que se traduce en
aceptar los precios dictados por el monopolio. También es menester preguntarse
acerca de las condiciones o factores econdmicos, politicos o sociales que afectan la
idiosincrasia del consumidor, y que, en consecuencia, se reflejardn en la
aceptacion de éste hacia el precio. Estos factores pueden ser tangiblemente
medibles a través de indicadores microecondmicos tales como:

Precio — Demanda
Ingreso — Demanda
Valor percibido del producto

En los primeros dos casos es posible obtenerlos a partir de series histdricas que
vinculen Precio y Demanda, o bien, Ingresos y Demanda. En cuanto al valor
percibido del producto, también es la respuesta del consumidor frente a la calidad
intrinseca del servicio, entendiendo bajo el concepto de un producto integral
asociado con la cercania de servicios sustitutos semejantes puesto que si el
consumidor tiene una buena imagen de la empresa y del servicio, serd la marca

que prefiera sobre otras, aln de precio inferior.

El precio por unidad (por hora de clase) se determino con relacién a la experiencia

que se tiene dentro del mercado.

Precio por unidad (hora de clase) § 200.00
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5.3. Punto de equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio se emplea para:
1. Determinar el nivel de operaciones necesario con el fin de cubrir todos
los costos relativos a éstas.
2. Evaluar la rentabilidad asociada con los diferentes niveles de ventas.

En este analisis es necesario considerar:
¢ Los costos fijos
o Los costos variables
¢ Los costos semivariables
* Las ventas

Los costos fijos son funcion del tiempo, no del volumen de ventas, y
normalmente se establecen mediante un contrato. Estos costos requieren el pago
de una cantidad especifica en cada periodo contable.

Los costos variables cambian en relacién directa con las ventas y son una
funcion del volumen mas que del tiempo.

Los costos semivariables son aquellos en parte fijos y en parte variable, como
son las comisiones por ventas, las cuales podran ser fijadas por un cierto volumen
de ventas y aumentar éstas a niveles mas altos para volimenes mayores. En Ia
tabla 2.3 de gastos de ventas mensual se incluye este aspecto, con valor nulo
debido a que se trata de una empresa que comienza operaciones y no se ha
considerado aun las comisiones por ventas, sin embargo se marca en estos gastos

para el futuro.



El punto de equilibrio operativo de la empresa es el nivel de ventas necesaria para
cubrir todos los costos de operacién. En este punto las utilidades antes de
intereses e impuestos son iguales a cero.

Para encontrar el punto de equilibrio operativo hay que dividir el costo de bienes
vendidos y los gastos de operacion entre los gastos fijos y variables de operacion.

Donde:

p = Precio de venta por unidad

X = Volumen de ventas en unidades (horas-clase)

F = Gastos fijo totales de operaciones por periodo (mensual)
v = Gastos variables de operaciones por unidad

Los gastos fijos de operaciones por periodo (mensual) estéan conformados por:
los gastos financieros y los gastos totales de operacidn que incluye ei total de
gastos de administracion, total de gastos de venta y la depreciacion.

Total de gastos de administracion = $11,000

Total de gastos de ventas = $ 4,416

Depreciaciones = 361

Total de gastos de operacién = $15,777

Gastos financieros = $128

Gastos fijos totales de operaciones mensual = $15,904

El precio de venta por unidad (p) ya se menciond anteriormente y es igual a
$200.00 / hors.
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Los gastos variables de operacicnes por unidad son los costos de ventas, que es el
costo de la mano de obra mensual, segln el prondstico, entre io pronosticado de
ventas en unidades mensualmente.

Costo de ventas = 19,607
Pronéstico de ventas = 196
Gastos variables de operaciones por unidad = 100

Precio de venta por unidad (p) menos los gastos variables de operaciones por
unidad (v) es igual a $ 100.00

F 15,905
e e o i e 15
P - v 100

Por lo tanto el volumen de ventas en unidades necesario para cubrir todos los
costos de operacion sin ganancias es de 159 (horas de clase).

La empresa tendra utilidades antes de intereses e impuestos positivas para ventas
mayores de 159 horas — clase o pérdida, con ventas menores de tal cantidad.
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Graficamente

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

VENTAS ()

2000
mnuq/
.Eﬂ##&iﬁigé,uhidades
o = ]
nEdiBENREE
Grdfica 1-a
GASTOS

UNIDADES GASTOS VARIABLES GASTOS FIJOS TOTALES VENTAS ($)
0.00 0 15,905 15,805 0.00
31.81 3181 15,905 19,086 6,361.96
63.62 6,362 15,905 22,267 12,723.91
95.43 9,543 15,905 25,448 19,085.87
127.24 12,724 15,905 28,629 25,447 .82
159.05 15,905 15,905 31,810 31,809.78
190.86 18,086 15,905 34,991 38,171.73
222.67 22,267 15,905 38,172 44 533.69
254.48 25,448 15,905 41,353 50,895.64
286.29 28,629 15,8905 44 534 57,257.60
318.10 31,810 15,905 47,715 63,619.56

Tabla4.a
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La gréfica 1-a@ hecha a partir de la tabla 4.4 indica el punto de equilibrio operativo,

que es igual a 159 horas — clase, esto es, el nivel de ventas en el cual el costo total

de operacion, es igual a los ingresos por ventas y las utilidades antes de impuesto

e intereses son positivas cuando se halla hacia la derecha del punto de equilibrio

operativo, hacia la izquierda de éste, representan pérdidas.

El andlisis del equilibrio, aunque es de uso generalizado entre las
empresas, presenta ciertas limitaciones inherentes. Primero, se
supone que la empresa se enfrenta a ingresos por ventas
lineales o invariables y funcicnes de costos totales de operacion.
Sin embargo, no suele ser este el caso, ya que ni el precio de
venta por unidad ni su costo variable por unidad es
independiente del volumen de ventas. El precio de venta por
unidad, por lo general, decrece con el volumen de ventas, lo
cual da como resultado unas funciones de ingresos y costos
totales de formas curvas, en vez de rectas {Iinezales).lz

La perspectiva a corto plazo del andlisis de equilibrio,
normalmente a un afo, con frecuencia es una limitacion para su
uso. Un desembolso cuantioso en el periodo financiero ordinario
puede elevar, significativamente, el punto de equilibrio operativo
de la empresa, mientras que los beneficios no podran recibirse
durante un periodo de varios afos. Los gastos en publicidad,
investigacién y desarrolio son ejemplos de dichos desembolsos.
Por tanto, todas estas limitaciones potenciales deberan

. . ¥ S e g
considerarse cuando se aplica el analisis de equilibrio.

'* Administracion financiera basica
Tercera edicion
Lawrence J. Gitman

Y Et Al



5.4. Pronéstico de ventas

El prondstico de ventas es una estimacion en pesos y unidades para determinado
periodo futuro, basado en un plan de mercadotecnia propuesto que, ademas
considera una serie hipotética de fuerzas econdmicas (internas y externas a la

empresa).

Los prondsticos de wventas se hacen por un periodo determinado. Pueden ser
trimestrales, semestrales o anuales.

Hay muchas técnicas para la prediccidn de variables econdmicas. Estas oscilan
desde procedimientos sencillos e intuitivos de costos moderado hasta métodos
altamente complejos y muy costosos. Algunas técnicas de prondstico basicamente
son cuantitativas; otras son cualitativas. Las diversas técnicas de prondstico
pueden dividirse en las siguientes cinco amplias categorias:

1. Proyeccidn de tendencias, ajuste de curvas, o procedimientos de series
de tiempo
Métodos barométricos, o indicadores futuros
Modelos econométricos
Andlisis insumo-producto

v woN

Técnicas para encuestas.
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Es imposible afirmar en forma inequivoca que uno u otro de estos procedimientos
sea superior a todos los demds. El mejor método para una tarea en particular
depende en gran parte de los factores que existan en cada problema especifico de
pronostico. Algunos de los factores importantes que deben considerarse incluyen
los siguientes:

« Distancia hacia el futuro que debe abarcar el prondstico.

¢ Plazo necesario para tomar decisiones.

+ Grado de exactitud requerido.,

e Naturaieza de las relaciones comprendidas en el problema de

prondstico.

El prondstico con datos historicos supone que los acontecimientos futuros
continuaran sucediendo a lo largo de una ruta establecida o alternativamente y
que los patrones anteriores de comportamiento econdmico prevalecerdn lo
suficiente para justificar el uso de datos histéricos como base para predecir el
futuro.

Para el prondstico de las ventas se utilizaron datos histéricos multiplicados por un
factor de 13. Se presupone que las ventas incrementaran gracias a la publicidad.
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PRONOSTICO DE VENTAS
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5.4.1. Prondstico de ventas en unidades
Mes |E|F | mMlalm| sl slalslolnN]D] [rom]
Increm. Afo
0.00% 2004 %r' 208 273 200 338 338 234 130 65 130 247 39 2,353
5.00% 2005 54 218 287 314 355 355 246 137 68{ 137 259 41 2,470
10.00% 2006 60 240 315 345 390 390 270 150, 75 150 285 45 2718
20.00% 2007 720 288 378 414 468!' 468 324 180y 90 180 342 54 3,261
10.00% 2008 79 317 416 456 515 515 357 198 99 198 3771 59 3,587
Tabla 5.a
5.4.2. Pronéstico de ventas en pesos
Mes| E | F M| A I M[Jg Tl Jg1lals] o] NI b rem]
Afio
2004 | 10369 41,600 54,600 59.800 67.600 67.600 46800 26,000 13,0000 26,000 49400 7,800 [470.569
2005 | 10,888 43,680 57.330 62,790 70.980 70,980 49,140 27,300 13,650 27.3000 51,870 8.190 |494,098
2006 11,976 48,048 63,063 69,069 78,078 78078 54054 30,030 15015 30,030 57057 9,009 |543,507
2007 | 14372 S57.658 75676 §2.883] 93.694 93,694 64,865 36,036 18018 36,036 68468 10811 |652,20%
2008 | 15,809 63.423 83,243 91,171/103,063[103,063| 71.351] 39.640 19,820 39,640 75315 11,892 |717,430
Tabla 6.a

95



5.5. Evaluacion Financiera

5.5.1. Activos fijos

Los activos utilizados durante la prestacion de un servicio, que tienen un vida

mayor de un afio se consideran activos fijos.

En contabilidad el concepto de acumulacién exige que los activos
fijos sean capitalizados cuando se adquieran, es decir, el
desembolso debe tratarse como un activo y no como un gasto.
La valuacién de un activo fijo en el momento de su adquisicién
es relativamente directa; sin embargo, esta valuacién inicial no
puede permanecer inmodificable. El valor de un activo fijo tipico
declina durante el iempo en el que la firma lo posea. Para evitar
distorsiones en la presentacion del ingreso, tanto en la fecha de
adquisicién del activo o como en la fecha en que finalmente se
disponga de él (probablemente por una fraccion de su costo
original), el valor del activo fijo debe reducirse periédicamente
de alguna manera y en forma gradual**

Compra de activos fijos

[ 2004 2005] 2006 2007
Mobiliano v Equipo 25,000 0 0 0
Equipo de Transporte 30,000 0 0 0
Equipo de Computo 12,000 0} 0 0
[ Total Anual | 67,000] 0l 0] 0|
Tabla 7.a

' Contabilidad p. 191

Henry E. Riggs

Mec Graw-Hull

1" edicion, Meéxico 1983
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5.5.2. Depreciacion

El término “depreciacién” solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso, en el
tiempo estos bienes valen menos; es decir, se deprecian; en cambio, la
amortizacion sdlo se aplica a los activos diferidos o intangibles, y esto es un cargo
anual que se hace para recuperar la inversion.

El objeto del gobierno y el beneficio del contribuyente al realizar la depreciacion,
es que toda inversion pueda ser recuperada por la via fiscal (excepto el capital de
trabajo). Esto se logra haciendo un cargo llamado “costos por depreciacion y
amortizacién”. La inversién y el desembolso de dinero ya se realizé en el momento
de la compra, y hacer un cargo por el concepto mencionado implica que en
realidad ya no se esta desembolsando ese dinero; luego, entonces, se esta
recuperando. Al ser cargado un costo sin hacer el desembolso, se aumentan los
costos totales y esto causa, por un lado, un pago menor de impuestos, y por otro,
es dinero en efectivo disponible.

En el articulo 40 de la Ley de Impuesto Sobre la Renta se encuentran los
porcentajes maximos autorizados para la depreciacion de activos fijos.

En el caso de mobiliario y equipo de oficina el maximo autorizado es del 10 %
Para equipo de computo el porcentaje es del 30%
En Equipo de transporte es del 25%

El método utilizado para la depreciacion es el de linea recta, que consiste en que el

valor del activo se reduce, de su costo inicial a su valor de salvamento, en forma
de linea recta a través de la vida util del activo.
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Tabla de depreciaciones

[ Anos| 2004 2005 2006] 2007]  2008]  2009] 2010{ 2011] 2012] 2013

Edificio 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mobiliario y Equipo 10| 2,500, 2,500| 2,500{ 2,500 2,500 2,5001 2,500{ 2,500 2,500] 2,500
Gastos de Instalacion 10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Eq. de Transporte 4| 7,500 7,500] 7,500{ 7,500 0 0 0 0 0 0
Eq. de Computo 4] 3,000] 3,000 3,000] 3,000 0 0 00 0 0

[[13,000] 13,000[13,000] 13,000]  2,500]  2,500] 2,500 2,500] 2,500] 2,500]

Valor de activos 67,000 67,000 67,000 67,000 67,000 67,000 67,000 67,000 67,000 67,000

fijos

Depreciacion 13,000 26,000 39,000 52,000 54,500 57,000 59,500 62,000 64,500 67,000

acumulada

Saldo 54,000 41,000 28,000 15,000 12,500 10,000 7,500 5,000 2500 0
Tabla 8.a

5.6. Proyecciones financieras

Las proyecciones financieras son importantes en ia elaboracién de un plan de
negocios, ademas de ser vitales en el proceso de planeacién, ya que permiten que
la curva de aprendizaje sea mas corta y, pese a no garantizar de ninguna manera
el éxito, dan pie a que sean tomadas las mejores decisiones.
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Para la elaboracion de las proyecciones financieras es necesario determinar lo

siguiente:

Tasa de interés bancario

Banamex tasa preferencial 19.2%
Tendencia inflacionaria del pais y region
“Inflacién anual para el mes de agosto del 2003 a nivel nacional es de 4.04
y 4.05 para el Distrito Federal”'®

Proyeccidon de flujo de efectivo

Tabla 9.a

Proyeccion de pérdidas y ganancias
Tabla 1.c

Proyeccion de balance general

Tabla 2.c

Desarrollar proyecciones de ventas.

En unidades Tabla 5.2

En pesos Tabla 6.a

5.7. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo sirve para programar los egresos y los
ingresos, asi como para conocer las necesidades de dinero en un
tiempo especifico.

Cuando se inicia una empresas, los accionistas asignan una parte
del dinero que invierten al capital de trabajo e inicio de
operaciones y, con esta cantidad y las posibles ventas y
cobranzas, es calculado el primer flujo de efectivo de la
empresa.'

Controlar el flujo de efectivo es por demds importante, ya que permite conocer la
disponibilidad de efectivo y programar las compras, rentas, anticipos, pagos,
sueldos, etcétera, de una manera eficiente y cumplir en los tiempos pactados los
compromisos generados.

"* Fuente: BANCOMER. Informe econoiico regional
' NEGOCIOS EXITOSOS op.cit p. 192
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Es menester pronosticar y documentar el flujo de efectivo para poder planear y

tomar decisiones sobre la base de lo que es econdmicamente posible

Flujo de efectivo a partir del estado de resultados.

[ Afo0 | 2004 2005 2006
Inversion [ 25.000 42,000 [ |
Wentas Netas | | 470,569 494,098 543,507
ICosto de Ventas
Materia Prima 0 0 0
Mano de Obra 235,285 247,049 271,754
Gastos de Fabricacion 0 0 _0
[ Total Costo de Ventas | | 235289 247.049 271,754
[Utilidad Bruta | | 235,285 247,049 271,754
Gastos de Venta 52,992 52,992 52,992
Gastos de Administracidn 132,000 132,000 132,000
Depreciaciones 4,333 13,000 13,000
[ Total Gastos de Operacién 1 | 189,325| 197,992 197.992]
[Utilidad de Operacién j I 45,959 49,057 73,762
| Gastos Financieros J i I,533| 3,53 3; I,46?1
[Utilidad antes de Impuestos | I as42 45524 72299
ISR 15,549 15478 23,857
PTU 4443 4.552 7.230
tilidad Neta | | 24,434 25,493 41,208
IDeprecia cién ] J_ 4,33 3i 1 3.00d 1 3‘00d
[Amortizacién préstamo | [ 2778 8,333 5,556
[Flujo Neto | .25 000 16,010 30,160, 48,653

Tabla 9.a
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5.8. Indicadores de rentabilidad

Los indicadores que a continuacion se presentan nos muestran si en realidad el
proyecto es rentable o no. Con esto se pretende obtener una visién clara de lo que
se tendrd en el futuro con base en el analisis de los estados de resultados pro-
forma, el balance general proyectado y los flujos netos de efectivo.

5.8.1. Valor Presente Neto

Para el célculo del Valor Presente Neto son necesarios los flujos netos, para esto se
realizaron las proyecciones financieras a partir de los estados de resultados pro-

forma.

El valor presente neto (VPN) es el valor monetario que resulta de restar la suma
de los flujos descontados a la inversién inicial

En el calculo del VPN se considere una inversion inicial de $ 25,000 que comienza
en el principio del primer periodo, es decir en el aflo 2004. La tasa de descuento
anual utilizada para este estudio es del 19.2 por ciento, que corresponde a la tasa

de interés bancaria.

Cuando se hacen calculos de pasar, en forma equivalente, dinero
del presente al futuro, se utiliza una tasa de interés o de
crecimiento del dinero; pero cuando se quiere pasar cantidades
futuras al presente, como en este caso, se usa una tasa de
descuento, llamada asi porque descuenta el valor del dinero en
el futuro a su equivalente en el presente, y a los fiujos traidos al
tiempo cero se le Jlama flujos descontados.”

' Evaluacion de provectos 3* edicion Mc Graw-Hill México p. 220
Gabriel Baca Urbina ’
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De la tabla 9.4, obtenida a partir del estado de resultados pro-forma, se obtienen
los flujos netos para el afio 2004, 2005 y 2006 sumando la utilidad neta en cada
periodo mas la depreciacion acumulada menos la amortizacién.

Con los flujos netos estimados para tres afios y utilizando una tasz de descuento
del 19.2%, calculamos el VPN.

FNE, FNE; FNE;
VEN==P+ r +
(1+i) (1+i) (1+i)

VNP = Valor Presente Neto
FNE1 = -16,010

FNE2 = 30,160

FNE3 = 48,653

i=19.2%

P = 25,000

[veN | susa |

Sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial equivale a
comparar todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios
para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este
momento o tiempo cero. Es claro que para aceptar un proyecto las ganancias
deberdn ser mayores que los desembolsos, lo cual dara por resultado que el VPN
sea mayor que cero.
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NOTA: El uso del VPN como método de anélisis supone una reinversion total de
todas las ganancias anuaies.

El valor del VPN depende exclusivamente de la tasa de descuento aplicada.

Si el VPN es mayor o igual a cero se puede aceptar la inversion

Si el VPN es menor la inversion no es rentable y se debe rechazar

5.8.2. Tasa Interna de Rendimiento

Otro método utilizado para el andlisis de una inversion es la Tasa Interna de
Rendimiento (TIR), la cual hace que el VPN sea igual a cero, es decir, es la tasa
que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial.

La TIR representa en términos econdmicos, el porcentaje o la tasa de interés
devengada sobre el saldo ain no recuperado de una inversion. El saldo aln
pendiente de una inversion puede verse como la porcién de la inversidn inicial que
estd por recuperarse después que los pagos de intereses y los ingresos se han
agregado y deducido, respectivamente, hasta el momento sobre la escala de

tiempo que se esté considerando.

Si la TIR es mayor que la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (tasa de
descuento utilizada para el caiculo del VPN) puede aceptarse la inversion, es decir
si el rendimiento de la empresa es mayor que el minimo fijado como aceptable, la

inversién es economicamente rentable.
Utilizando la formula anterior para calcular el VNP:

FNE, FNE, FNE,
+ -

(1+i)" (+i) (1+i)

VPN=-P+
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y utilizando los mismos flujos:
FNE1 = -16,010
FNE2 = 30,160
FNE3 = 48,653
i=34.11%
P = 25,000
VPN =0

frir 34.11%

5.9. Amortizacion

La amortizacién es el término que se usa generalmente para indicar el heche de
derramar una suma sobre cierto nimero de periodos. En la contabilidad y en la
informacion financiera, amortizacién significa el reparto o la derrama del coste de
un bien sobre los periodos en que éste se usa.

La tabla de amortizaciones muestra para cada mes la amortizacion y los intereses
pagados al banco de un préstamo de $25,000 a un plazo de tres afios con una
tasa fija del 19.2%.

Amortizacidn mensual = Monto/Plazo
Amortizacion = 25000/36
Amortizacion = $694

Interese = (Saldo del capital) (Tasa) /12
Para el mes Enero:

Interese = (25000 * 0.192) /12

Interese = $400

El célculo es igual para ios siguientes meses.
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TABLA DE AMORTIZACIONES

TIPO: CREDITO SIMPLE
MONTO: 25,000 pesos
PLAZO: 36 meses
TASA: 19.2%
FECHA SALDO AMORT. | ACUM | ACUM.
MES | PAGOS | TASA [CAPITAL|AMORT.|INTERES| +INT. | AMORT. INT.
0 25,000
1 Ene-04 | 19.2% | 24,306 | 694 400 1,094 694 400
2 Feb-04 | 19.2% [ 23,611 694 389 1,083 1,389 789
3 Mar-04 | 19.2% | 22,917 | 694 378 1,072 2,083 1,167
4 Abr04 | 19.2% | 22222 | 694 367 1,061 2,778 1,533
5 | May-04 | 19.2% | 21,528 | 694 356 1,050 3,472 1,889
6 Jun04 | 192% | 20,833 | 694 344 1,039 4,167 2,233
7 Jul-04 | 19.2% | 20,139 | 694 333 1,028 4,861 2,567
8 | Ago-04 | 192% | 19,444 | 694 322 1,017 5,556 2,883
9 Sep-04 | 192% | 18,750 | 694 311 1,006 6,250 3,200
10 | Oct-04 | 192% | 18,056 | 694 300 994 6,944 3,500
11 | Nov-04 | 19.2% | 17,361 694 289 983 7,639 3,789
12 | Dic04 [ 192% | 16,667 | 694 278 972 8,333 4,067
13 | Ene-05 | 19.2% | 15972 | 694 267 961 9,028 4,333
14 | Feb-05 | 19.2% | 15278 | 694 256 950 9,722 4,589
15 | Mar-05 | 19.2% | 14,583 | 694 244 939 10,417 4,833
16 | Abr-05 | 19.2% | 13,889 | 694 233 928 11,111 5,067
17 | May-05 | 19.2% | 13,194 | 694 222 817 11,806 5,289
18 | Jun05 | 19.2% | 12,500 | 694 211 906 12,500 5,500
19 | Jul05 | 192% | 11,806 | 694 200 894 13,194 5,700
20 | Ago-05 | 19.2% | 11,111 694 189 883 13,889 5,839
21 | Sep-05 | 192% | 10,417 | 694 178 872 14 583 6,067
22 | Oct05 | 192% | 9,722 694 167 861 15,278 6,233
23 | Nov-05 | 192% | 9,028 694 156 850 15,872 6,389
24 | Dic05 | 192% | 8,333 694 144 839 16,667 6,533
25 | Ene-06 | 19.2% | 7,639 694 133 828 17,361 6,667
26 | Feb-06 | 192% | 6,944 694 122 817 18,055 6,769
27 | Mar06 | 192% | 6,250 694 111 806 18,750 £,900
28 | Abr-06 | 19.2% | 5556 694 100 794 19,444 7.000
29 | May-05 | 19.2% | 4,861 694 89 783 20,139 7,089
30 | Jun0B8 | 18.2% | 4,167 694 78 772 20,833 7,167
31 Jul-06 | 19.2% | 3472 694 67 761 21,528 7,233
32 | Ago06 | 19.2% | 2778 694 56 750 22,222 7,289
33 | Sep-06 | 19.2% | 2,083 694 44 739 22,917 7,333
34 | Oct-06 | 19.2% | 1,389 694 33 728 23,611 7,367
35 | Nov-06 | 19.2% 694 694 22 717 24,306 7,389
36 | Dic08 | 19.2% 0 694 1 706 25,000 7,400 |
Tabla 2.b



Al final de los 36 meses se han pagado $7,400 de intereses, los cuales son
deducibles de impuestos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Total
Intereses 1,533 3,533 1,457 867 7,400
Amortizacién 2,778 8,333 5,556 B,333 25,000

5.10. Estados Financieros Proyectados

5.10.1. Estado de Resultados Pro-Forma

Después que todas las operaciones de ingresos y gastos se han contabilizado, la
informacion se resume en un Estado de Resultados convencional como se presenta

en la tabla 1.c

El Estado de Resultados es un resumen analitico de lo
conseguido por la empresa en términos de rentabilidad dentro
de un periodo determinado. Es, ademés, un informe financiero
que muestra la utilidad (o pérdida) producto de la actividad de la
empresa. Consiste en un resumen de los resultados de las
operaciones de una empresa por un tiempo especifico. Al estado
de resultados también se le conoce como estado de pérdidas y
ganancias.'®

La finalidad del andlisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en
forma general, el beneficio real de la operacidn, y que se obtienen restando a los
ingresos todos los costos en que se incurre y los impuestos que hay que pagar.

"* NEGOCIOS EXITOSOS op.cit., p. 182
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Estado de Resultados Pro-Forma rara claio 2004, 2005 y 2006

[ Adoo | 2004 2008 2006
Inversién | 25,000 42,000 [ |
Ventas Netas | | 470,569 494,098 543,507
Costo de Ventas
Materia Prima 0 0 0
Mano de Obra 235,285 247.049 271,754
Gastos de Fabricacion 0 0 0
| Total Costo de Ventas | | 235289 247,049 271.754)
[Utilidad Bruta ] | 235289 247049 271754
Gastos de Venta 52,992 52,992 52.992)
Gastos de Administracion 132,000 132,000 132,000;
Depreciaciones 4,333 13,000 1 3,000i
[ Total Gastos de Operacién | 1 189.325) 197,992 197,992
[Utilidad de Operacion [ i 45,959 49,057 73,762
i Gastos Financieros | I 1,533 3,533} 114671
tilidad antes de Imp | [ 44,426 45,524 72,295
ISR 15,549 15,478 23,857
PTU 4,443 4,552 7,230
[Utilidad Neta [ ] 24.434 25493 41 208

Tabla 1.c

5.10.2. Balance General Proyectado

El balance general es un estado financiero que muestra la cantidad de activo,
pasivo y capital en una fecha especifica. Dicho estado financiero muestra los
recursos que posee el negocio, 1o que debe vy el capital aportado por los duefios.
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Un activo es un recurso econdmico propiedad de un negocio, del cual se espera
que rinda beneficios en el futuro. El valor del activo se determina por el costo de
adquisicion del articulo. Los tipos de activos de un negocio varian de acuerdo a la
naturaleza de la empresa. Algunos ejemplos de activos son el efectivo, materiales,
terreno, edificio, maquinaria, equipo y mobiliario.

El pasivo representa lo que el negocio debe a otras personas o entidades
conocidas como acreedores. Los acreedores tienen derecho prioritario sobre los
activos del negocio, antecediendo a los duefios. En caso de disolucién o cierre de
un negocio, se debe pagar primero a los acreedores legales con el producto de la
venta de los activos, y el efectivo remanente queda para los duefios. Como
ejemplos de pasivos pueden mencionarse las cuentas por pagar a proveedores, los
sueldos o salarios por pagar, los impuesto por pagar y los préstamos bancarios.

El capital es la aportacién de los duefios. Representa la parte de los activos que
pertenecen al duefio del negocio. Es la diferencia entre el monto de los activos que
posee el negocio y los pasivos que debe. “Capital contable” y “Capital neto” son
otros términos de uso frecuente para designar la participacion de los duefios.

El sistema de partida doble es un resultado directo de la ecuacién contable basica.
Cuando se anotan ambos aspectos de una operacién contable se mantienen en
balance los recursos con las fuentes de los mismos. La ecuacion se expresa como

sigue:

Activo = Pasivo : Capital

Recursos de valor = Cantidad que se debe + Capital invertido por el

poseidos o derechos de los (los) duefio (s) 0
acreedores sobre los derechos de los duefios
activos sobre los activos
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Esta ecuacion muestra como se divide la propiedad de los activos entre los
derechos de los acreedores, quienes tienen prioridad sobre sus activos (estos
derechos son los pasivos) y los derechos del duefio, quien va en segundo lugar en
el orden de reclamacion (estos derechos son el capital).

Balance General proyectado 4/ 3/ de diciembre de 2003

ACTIVO

Bancos 9,058
Clientes 17,042
|Total Circulante | 26,100]
Fijo

Mob. y eq. Oficina 25,000
Equipo de Cémputo 12,000
Equipo de Transporte 30,000
[Total Fijo | | 67,000]
[ACTIVO TOTAL | 93,100]
PASIVO

Acreedores bancarios 22,222
Impuestos por Pagar 4,774
PTU 1,364
[PASIVO TOTAL [ 28,361
CAPITAL CONTABLE

Capital social 57,236
Utilidades del ejercicio 7,503
[Total Capital Contable 1 64.739]
[PASIVO Y CAPITAL | 93,100|
Tabla 2.¢
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CAPITULO IV

RESULTADOS

Los resultados del plan de negocios que se presentd se desarrolld
totalmente condicionado por los supuestos sobre los que se construyd.

El mercado potencial dentro de este sector es de 175,059 alumnos. 76,350
son alumnos de secundaria general de escuela particular de las
delegaciones: Alvaro Obregén, Benito Judrez, Coyoacdn, Magdalena
Contreras o Tlalpan del Distrito Federal. 98,709 son alumnos de bachillerato
general de escuela particular de las delegaciones antes mencionadas.

Dentro del mercado objetivo existen 141 secundarias y 81 bachilleratos

particulares, con un promedio estimado de 185 alumnos por escuela.

El nimero de alumnos estimado dentro del mercado objetivo es de 41,070
alumnos.

En el ciclo escolar 2002-2003, 12,858 alumnos no aprobaron el curso. Este
es el mercado objetivo al cual se quiere llegar.

La mejor estrategia para competir dentro de este mercado segun el andliisis
de la competencia, es la de diferenciacion, ya que el objetivo de la empresa
es brindar el mejor servicio de clases particulares, ofreciendo para esto, un
servicio inmediato con personal de excelente nivel académico.
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Existen dentro de este mercade, competidores de grandes dimensiones,
pero existe también un gran nimero de clientes potenciales, y éste crecera
en los proximos afios, segun datos histdricos tomados del Sistema Educativo
2002-2003, como se indica en las siguientes graficas:

Nivel Secundaria

2L

¢

8
o

lilares de alumnos g
.88

Millares de alumnos
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El presupuesto para publicidad es de $1,916.00 pesos mensuales para el
primer afio. Este presupuesto se empleara en articulos publicitarios como:
tarjeta de presentacion, lapices, gomas y encendedores. Con el fin de que el
plblico conozca nuestro servicio y crear una buena imagen en el
consumidor. La publicidad se hard antes de la temporada de exdmenes,
después de la entrega de reinscripciones, antes de fin de curso escolar y en

eventos escolares.

La pagina de Internet (www.clasesparticulares.com.mx) es uno de los
elementos mas importarites de la empresa ya que comunica al piblico en
cualquier momentc toda la informacion acerca del sarvicio que

proporcionamos y genera una buena imagen en el consumidor.

Los asesores que se encargaran de dar la capacitacion son estudiantes de
Ingenieria, elios tienen los mas altos conocimientos en cuanto a las
materias de Fisica, Quimica y Matemadticas y con una buena capacitacion

lograran ser los mejores en el drea de clases particuiares.

l.os resultados financieros estan basados en los supuestos de ventas. Se
considera un crecimiento del 5% para el prirmer afio, de 10% para el
segundo, de 20% para el tercer afio y para el cuarto afio se considera un

10% de aumento en las ventas.

Para llegar al punto de equilibrio es necesario captar el 1.24%
mensualmente del total de alumnos -que necesitan clases particulares
(alumnos reprobados).



¢ Ventas esperadas para el afio: 2004  $470,569.00 pesos
2005  $494,098.00 pesos
2006  $543,507.00 pesos
2007  $652,209.00 pescs
2008  $717,430.00 pesos

¢ El VPN es de $11,521 lo cual indica que existen ganancias, por lo tanto el
proyecto es viable.

e La TIR es de 34.11%, por lo cual desde este punto de vista, la inversién es
econémicamente rentable
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTAODS

ESCENARIO OPTIMISTA

Para plantear este escenario se ha considerado que los gastos se mantienen
constantes, y gue el precio de venta no cambia ($200.00 por hora de clase).
También se ha considerado que I3 inversién inicial es mayor para poder lograr
estos resultados. Este escenario supone que la inversidn inicial es por medio de
préstamo bancario de $80,000.00.

Ventas del primer afio 20% mas altas que las planeadas, y manteniendo un
crecimiento constante dei 25% anual después del primer afio de operaciones.
Utilizando una tasa de interés bancario de 19.2%, y tomando ésta como ia tasa de
descuento para el cdlculo del VPN, se tendran las siguientes proyecciones

financieras,

El valor monetario que resultd de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial VPN es de $ 64,305 pesos. Como el VPN es mayor a cero, la
inversién ($80,000.00) en este caso es aceptable.

La Tasa Interna de Rendimiento para este caso es de 51%, como ésta es mayor a
la de descuento utilizada para el calculo del VPN, ala inversion es aceptable.



Flujo de efectivo para el escenario optimista.

[ Afo0 | 2004] 2005] 2006)
[Inversién [ 30,000] 42,000] [ ]
[Ventas Netas ] [ 547.560]  684.450] 855,563
Costo de Ventas
Materia Prima 0 0 0
Mano de Obra 273,780 342225 427,781
Gastos de Fabricacion 0 0 0
| Total Costo de Ventas [ 273,780 342225  427.78]]
[Utilidad Bruta 1 [ 273780]  342225] 427781
Gastos de Venta [ 52,992 52,992 52,992
Gastos de Administracion 132,000 132,000 132,000
Depreciaciones [ 4,333 13,000 13,000
[ Total Gastos de Operacién [ 189325 197,997 197.992]
[Utilidad de Operacién | | 84,455| 144233]  229.789]
[ Gastos Financieros i | 1,533] 3,533] 1,467
[Utilidad antes de Impuest | $2.921] 140,700  228.323|
ISR 29,022 47.838 75,346
PTU 8,202 14,070 22832
[Utilidad Neta I | 45,607] 78,792] 130,144
[Depreciacién i | 4,333 13.000! 13.000)
[Amortizacién préstamo | 2.778] 8.333] 5,556
[Flujo Neto [ (AR | 5.162] 83,458 137,58
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ESCENARIO EN EL CUAL EL PROYECTO NO ES VIABLE

Si los gastos se mantienen constantes, y el precio de venta no cambia ($200.00
por hora de clase). El proyecto se vuelve no viable para un crecimiento constante
en las ventas menor a 2.1%. Si éste fuese el caso tendriamos lo siguiente:

El Valor Presente Neto seria de $-81, lo cual nos indica que al sumar los flujos
descontados en el presente y restar la inversion inicial no existen ganancias, sino
pérdidas.

Como la Tasa Interna de Rendimiento de 19.08%, es menor a la Tasa minima
aceptable de rendimiento (19.2%), no debe aceptarse la inversién, es decir que el
rendimiento de la empresa es menor que el minimo fijado como aceptable, por lo
tanto la inversién es econdmicamente no rentable.

Los Flujos de efectivo para este caso se muestran en Ia siguiente tabla.
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Flujo de efectivo para cuando el proyecto no es viable

[ Ado0 | 2004] 2005 2006
[nversion | 25,000 42,000 | |
[Ventas Netas [ | 470,569 480,451} 490,541|
Costo de Ventas
Matena Prima 0 0 O
Mano de Obra 235,285 240,226 245,270
Gastos de Fabricacion 0 0 v,
| Total Costo de Ventas | [ 215,285 240,226 245,270
[Utilidad Bruta ] [ 235,285] 240,226/ 245,270
Gastos de Venta | 52,992 52,992, 52,992
Gastos de Administracién | 132,000 132,000 132,000
Depreciaciones | 4,333 13,000 13.000
[ Total Gastos de Operacion [ [ 189,325 197,992 197,992
[Utilidad de Operacién [ | 45,959 42,234] 47278
[ Gastos Financieros [ | 1,533 3,533 1,467
[Utilidad antes de Impuest [ I 44,426 38,700 45,312
ISR 15,549 13,158 15,118
PTU 4,443 3,870 4,581
[Utitidad Neta [ | 24,434 21,672 26,113
Depreciacion ] | 4,333 13,000 13,000
Amortizacién préstamo | | 2,778 8,333 5,556
[Flujo Neto ] -25.000] -i6.01d 26,339 33,557

117



ANALISIS DE SENSIBILIDAD PARA LAS VARIABLES PRECIO DE
VENTA Y VOLUMEN DE VENTA.,

Con el volumen de ventas proyectado en el Plan de Negocios, el proyecto no es
viable si el precio de venta baja de $200.00 a $194.00. Si el precio de venta fuese
éste la TIR seria de 18.38%, y el VPN es de $—657.32 para este caso, y el
proyecto se vuelve no viable.

[ Amoo | 2004 2005 2006
[Inversion | 25,000 42,000 | |
[Ventas Netas | 1 456,452 479.275] 527,202
Costo de Ventas
Mano de Obra | 235,285 239,637 263.601
| Total Costo de Ventas | | 235,285 239,637 263,601
[Utilidad Bruta | | 221,168 239,637 263,601
Gastos de Venta 52,992 52,992 52,992
Gastos de Administracién 132,000 132,000 132,000
Depreciaciones 4333 13,000 13,000
Total Gastos de Operacion | | 189,325 197,992 197,992
[Utilidad de Operacién | [ 31,842 41,645 65.609
[ Gastos Financieros [ | 1,533 3,533 1,467
Ty R i |
[Utilidad antes de Imp | I 30,309 38,112 64,142
ISR - __' 10,608 12,958 21,167
PTU 3,031 3,811 6,414
[Utilidad Neta [ | 16,670 21,343 36.561)
[Depreciacion [ [ 4333 13,000 13,000
[Amortizacién préstamo - i [ 2,778 8333 5,55
[Flujo Neto [ -25.000 23779 26009 4400
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Si el volumen de ventas proyectado baja 4% en el primer afio de operaciones, v el

precio de venta se mantiene en $200.00 pesos la TIR seria de 18.72%, y el VNP

seria de $-374.33 lo que hace al proyacto no rentable para este nivel de ventas.

[ ARo0 | 2004] 2008/ 2006)
[Inversion [ 25,000] 42,000] [ ]
[Ventas Netas | | 451,746] 474,334 521,767)
Costo de Ventas
Matena Prima 0 . 0 0
Mano de Obra 225,873 237167 250,884
Gastos de Fabricacion 0 0, 0
{ Total Costo de Ventas T [ Taessm[ 2371671 260,884)
{Utilidad Bruta | | 225,873 237,167, 60,884]
Gastos de Venta | 52,992 52,952] §2.992
Gastos de Administracion . 132,000 132,000 122,000
Depreciaciones | 4333 13,000] 13.000
[ Total Gastos de Operacion | 189,325] 197,992] 97,9921
[Utilidad de Operacién I [ 36,548] 35,175] 62.892]
[ Gastos Financieros | | 1,533] 3,533 1,467)
[Utilidad antes de Impuest | 35,015] 35,642 61,425
ISR 12,255 2.118] 20,270}
PTU 3,501 3,564 6,142
[Utilidad Neta [ I 19,258] 19.959] 55,012
Depreciacion [ [ 4.333] 13,000] 13,000}
[Amortizacién préstamo ] 2,778| 8,333 5,556/
Flujo Neto | i [ 24,620] 42.457)
ITIR | - 18.72%)
VPN ' R |
Evaluacion a 36 Meses
Tasa de 19.20%
inlerés
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Si el precio de venta bajara en 25%, esto es, $150.00 pesos, las ventas en el
primer afio tendrian que aumentar en 54.2%, y en los siguientes dos afios

mantener el crecimiento proyectado ce 5% y 10% para tener una TIR de 34.1%

igual a la que se tiene con el precio de $200.00 pesos.

[ Ado0 | 2004] 2005] 2006
[Inversion - | 25,000] 42,000] [ ]
[Ventas Netas [ [ 544213] 571,424] 628,566
Costo de Ventas
Materia Prima 0 0 Q
Mano de Obra i 362,809 285,712 314,283
Gastos de Fabricacion 0 0 0
[ Total Costo de Ventas T ] 362,800] 285712  314.283)
[Utilidad Bruta I ] 181,404] 285.712)] 514,283
Gastos de Venta [ 52,992 52992 52,002
Gastos de Administracion 132,000 132,000 132,000
Depreciaciones | 4,333 13,000 13,000
[ Total Gastos de Operacion | 189,325/ 197,992] 197,992|
[Utilidad de Operacién [ [ -7,921] 87,720] 116.291]
[ Gastos Financieros [ | 1,533] 3,533] 1,467}
[Utilidad antes de Impuest [ -0.454] 84.187] 114,825
ISR -3,309 28,623 37.892
PTU 945 8.419 11.482
[Utilidad Neta | | -5.200] 47,145] 65,450/
[Depreciacion [ | 4333] 13,000] 13.000]
[Amortizacién préstamo | 2,778] 8,333] 5,556
[Flujo Neto [ -25.000)| -45.644| 51.811] 72 594
ITIR [ 34.10%|
VPN | $16.211.75]
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CONCLUSIONES

El Plan de Negocio es una herramienta imprescindible para la toma de
decisiones. Es una herramienta de control que permite a la gerencia hacer
una comparacién en lo que se estd llevando a cabo y lo que se habia
planteado en el Plan de Negocio.

Existe un mercado que no ha sido explotado al maximo y que se espera que
crezca en los préximos afios.

La empresa de Clases Particulares lograra posicionarse dentro del mercado
con: servicio de calidad, capacidad de respuesta inmediata, costos de
operacion bajos y publicidad constante y dirigida al consumidor final.

El presupuesto para publicidad dard a la empresa posicionamiento en el
mercado al cual se pretende llegar, siendo lo mds importante dentro de la
publicidad, la pagina web, ya que todos los articulos publicitarios tendrén la
direccién de la pagina para que el cliente pueda acceder a toda Ia
informacién relacionada con la empresa.

El factor critico dentro de la empresa son los recursos humanos, de ellos
depende el éxito o el fracaso de la empresa. Todos los asesores deberdn ser
evaluados y de ser necesario capacitados para que proporcionen el servicio.

El pago por hora para los asesores, corresponde a mas de 18 veces el
salario minimo para el Distrito Federal.



<

La utilidad para el primer y segundo afio de operaciones es muy baja, pero
a partir del tercer afio las utilidades esperadas aumentan considerablemente
de $25,493 en el segundo afo a $41,208 para el tercer afo de operaciones.

Aunque para los meses de: enero, agosto, septiembre, octubre, y diciembre
del primer afio de operaciones se espera una utilidad neta negativa, la
utilidad neta para el fin de afio es positiva e igual a $24,434.00 pesos.

Se debe contar con un capital de trabajo para los meses en que no hay
ganancias y las utilidades son negativas. El capital necesario debe ser igual
0 mayor a las pérdidas para poder operar.

La Tasa Interna de Rendimiento del 34% para este proyecto es supericr a la
tasa de descuento anual de 19.2, por lo tanto la inversion es
econdmicamente rentable.

El Valor Presente Neto es positivo e igual a $11,521 pesos, por lo tantc en
negocio es rentable.

El financiamiento maximo que permite el negocio con el nivel de ventas
planeado es de $45,000.00 pesos por lo tanto el financiamiento planeado de
$25,000.00 pesos esta dentro del limite de endeudamiento de acuerdc ai
nivel de operaciones planeado.



PERSPECTIVAS DE NEGOCIO

En el segundo afio de operaciones se pretende ampliar el negocio; incluyendo el

servicio de clases particulares para alumnos de educacion basica asi como para las

empresas en las dreas de computacién y lenguas extranjeras.

Lenguas extranjeras.

Estudiantes de primaria, secundaria, bachillerato. Cursos para empresas.

Computacidn

Ingles
Francés

Para estudiantes de nivel basico, secundaria y bachillerato:

Computacidn para nifios
Microsoft Word
Microsoft Excal
Microsoft Power Point

Programacidén

Para empresas:

Auto Cad

Flash Mx

Perl Basico

Visual Fox Pro

Creacion de paginas web con: Dreamweaver, HTML dinamico
Power Builder 8.0 con base de datos

Photo shop

Java con base de datos



ANEXOS

Poblacién por Delegacién

Poblacidn total : 8591309 habitantes

Hombres : 4087523
Mujeres : 4503786

Alvaro Obregén

Poblacion total al 2000: 685327
Superficie (Km®): 96

Benito Judrez
Poblacion total al 2000: 359334
Superficie (Km®): 27
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Coyoacan

Poblacion total al 2000: 639021
Superficie (Km®): 54

La Magdalena Contreras
Poblacion total al 2000: 221762
Superficie (Km®): 64

Tlalpan
Poblacion total al 2000: 580776
Superficie (Km?): 310
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Equivalencias del Sistema Educativo Nacional con la clasificacién internacional
normalizada de la educacion

M=——=

Sisterna Educativo de los Estados Unidos Mexicanos
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LEY DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA

TEXTO VIGENTE
(Uttima reforma aplicada 30/12/2002)
Nueva Ley publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 24 de enero de 2002,

Articulo 40

Los por cientos maximos autorizados, tratdndose de activos fijos por tipo de bien
son |os siguientes:

1. Tratdndose de construcciones:

a) 10% para inmuebles declarados como monumentos arqueoldgicos, artisticos,
histdricos o patrimoniales, conforme a la Ley Federal sobre Monumentos y Zonas
Arqueoldgicos, Artisticos e Histdricos, que cuenten con el certificado de
restauracion expedido por el Instituto Nacional de Antropologia e Historia o el
Instituto Nacional de Bellas Artes.

b) 5% en los demas casos.

I1. Tratandose de ferrocarriles:

a) 3% para bombas de suministro de combustible a trenes.

b) 5% para vias férreas.

c) 6% para carros de ferrocarril, locomotoras.

d) 7% para maquinaria niveladora de vias, desclavadoras, esmeriles para vias,
gatos de motor para levantar la via, removedora, insertadora y taladradora de
durmientes.

e) 10% para el equipo de comunicacidn, sefializacion y telemando.

IIT. 10% para mobiliario y equipo de oficina.

1V. 6% para embarcaciones.

V. Tratandose de aviones:

a) 25% para los dedicados a la aerofumigacion agricola.

b) 10% para los demas.

VI. 25% para automdviles, autobuses, camiones de carga,

tractocamiones y remolques.



VII. 30% para computadoras personales de escritorio y portatiles;
servidores; impresoras, lectores dpticos, graficadores, lectores de cddigo
de barras, digitalizadores, unidades de almacenamiento externo y
concentradores de redes de computo.

VIII. 35% para dados, troqueles, moldes, matrices y herramental.

IX. 100% para semovientes, vegetales, maquinas registradoras de comprobacion
fiscal y equipos electrénicos de registro fiscal.

X. Tratdndose de comunicaciones telefdnicas:

a) 5% para torres de transmision y cables, excepto los de fibra dptica.

b) 8% para sistemas de radio, incluyendo equipo de transmisién y manejo que
utiliza el espectro radioeléctrico, tales como el de radiotransmisién de microonda
digital o analdgica, torres de microondas y guias de onda.

c) 10% para equipo utilizado en la transmision, tales como circuitos de la planta
interna que no forman parte de la conmutacion y cuyas funciones se enfocan hacia
las troncales que llegan a la central telefonica, incluye multiplexores, equipos
concentradores y ruteadores.

d) 25% para equipo de la central telefénica destinado a la conmutacién de
llamadas de tecnologia distinta a la electromecanica.

e) 10% para los demds.

XI. Tratandose de comunicaciones satelitales:

a) 8% para el segmento satelital en el espacio, incluyendo el cuerpo principal del
satélite, los transpondedores, las antenas para la transmision y recepcion de
comunicaciones digitales y analogas, y el equipo de monitoreo en el satélite,

b) 10% para el equipo satelital en tierra, incluyendo las antenas para la
transmision y recepcion de comunicaciones digitales y analogas y el equipo para el
monitoreo del satélite.
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Comprobante de servicio:

Fecha:

Nombre del alumno

No. de horas impartidas

Total $

Nombre y Firma del Profesor Nombre y Firma del Cliente
Forma de pago:

[ Jpago en efectivo

DPago con depésito a cuenta

Dpago con cheque

Cep. Archivo Clases Particulares

Publicidad:

Logotipo

PR I SUACIED
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